VIZIA, POSLANIE A CIELE PODNIKU

2.1  Formulovanie hodnét spolo¢nosti Henkel

,UZ viac ako 130 rokov je Henkel lidrom na trhu so znackovymi vyrobkami S
technoldgiami, ktoré ulahcuju, zlepSuju a skrasluju zivot l'udi. Az 53-tisic zamestnancov
spolo¢nosti Henkel na celom svete napiiia krédo spoloé¢nosti ,,A Brand like a Friend* (Znac¢ka
ako priatel’) a spolocne sa usiluje o to, aby l'udia vo viac ako 125 krajinach sveta mohli
doverovat’ znackovym produktom a technoldgiam od spolo¢nosti Henkel.*!

Spolocnost” Henkel Slovensko so sidlom v Bratislave vznikla 1. 10. 1991 pod ndzvom
Henkel-Palma ako spolo¢ny podnik vtedajSieho slovenského Statneho podniku Palma (dnesny
nazov Palma-Tumys) a raktskej spolocnosti Henkel Austria (dneSny nazov Henkel Central
Eastern Europe). V roku 1997 doslo k odkupeniu 49-percentného podielu Palmy a od tohto roku
je Henkel CEE so sidlom vo Viedni stopercentnym vlastnikom spolo¢nosti Henkel Slovensko.
Henkel CEE zaroven plni funkciu koordinaéného centra medzinarodného koncernu Henkel pre
region strednej a vychodnej Eurdpy.

Dosledky svetovej hospodarskej a finan¢nej krizy v roku 2008 a hlavne v roku 2009
zasiahli aj spolo¢nost’ Henkel Slovensko. Pre vyrazny pokles kurzu madarského forintu,
pol’'ského zlotého a Ceskej koruny zacala Cast’ obyvatel'stva nakupovat’ vyrobky spolo¢nosti
Henkel prave v tychto susednych krajinach, kde bola ich cena nizsia. Nakupy v zahranici zacali
realizovat’ 1 maloobchodni predajcovia, ¢im vazne narasali predaj vyrobkov znacky Henkel na
Slovensku. Tieto fakty sa vyznamne podpisali pod pokles obratu roku 2009 celej spolo¢nosti
Henkel Slovensko. No na zdklade ozdravujtcich opatreni, ktoré podnik zaviedol, dokazal uz v
roku 2010 ozivit’ svoje finan¢né fungovanie. Opatrenia sa tykali najma znizenia prevadzkovych
ndkladov a udrZania si percentualnych podielov vo vSetkych segmentoch trhu. Rok 2011
predstavoval pre spolo¢nost’ Henkel Slovensko tspesny rok, kde sa pod vyborné vysledky
podpisalo uvedenie celého radu inovativnych vyrobkov na trh a takisto aj skutocnost’, ze vo
svojich segmentoch zaujima popredné miesta na slovenskom trhu vicsina z produktov.

Henkel Slovensko sa vo svojich aktivitich zameriava na predaj vlasovej a telovej
kozmetiky, pracich a Cistiacich prostriedkov, spotrebitel'skych lepidiel, lepidiel pre stavebnu
chémiu, ako aj priemyselnych lepidiel a povrchovych technolégii.

Spolo¢nost’ Henkel Slovensko sa zameriava na tri strategické oblasti podnikania:

' HENKEL SLOVENSKO. 2008. Nasledovaniahodné praktiky podnikového riadenia. [cit. 12.03.2013]. Dostupné
na internete:
<http://www.henkel.sk/cps/rde/xchg/henkel sks/hs.xsl/2008-4377 2747 SKS HTML.htm>.



1. starostlivost’ o domacnost’,
2. starostlivost’ o telo,
3. lepidla, tmely a povrchové technologie pre domacnost’ a priemysel.

V ramci tychto oblasti sa podnik deli na tri divizie:

1. pracie a Cistiace prostriedky,
2. telova a vlasova kozmetika,
3. lepidla a technologie.

Spolo¢nost’ Henkel 20. 11. 2012 predstavila svoju novu stratégiu a finan¢né ciele  na
obdobie do roku 2016. Spolo¢nost’ zarovenn znovu potvrdila svoje financné vysledky VO
fiskalnom roku 2012 na zaklade dobrého vykonu v prvych deviatich mesiacoch roka.

,INova stratégia stavia na zdkladnych hodnotach spolo¢nosti a podpori tispesny rozvoj
firmy v najblizSich rokoch tak, aby bola dosiahnut4d dlhodobé vizia — byt globalnym lidrom v
znackach a technologiach,” vysvetlil predseda spolocnosti Henkel, Kasper Rorsted.
,Prekondme nasu konkurenciu ako globalizovana spolo¢nost’ so zjednodusenymi operaciami a
vysoko motivovanym timom — toto je podstata naSej novej stratégie. Zrychlime rast a zvySime
ziskovost’ vo vSetkych troch obchodnych sektoroch. Zvlastnu pozornost’ pritom venujeme
rozvijaniu podstaty a rastu naSich kategorii, ako aj expanzii naSich obchodnych aktivit na
novovznikajucich trhoch, zaroven vSak sustavne prispdsobujeme nasu Struktiru a posiliiujeme
nas globalny tim.*

Nova stratégia stavia na Uspesnej implementécii strategickych priorit definovanych v
roku 2008, ktoré boli stanovené na obdobie do roku 2012. Zakladom stratégie do roku 2016
bola detailnd analyza dominantnych, dlhodobych trendov na trhu. Portfélia troch obchodnych
sektorov spolo¢nosti Henkel boli prehodnotené vo svetle tychto trendov, aby sa zistil ich status
vo vztahu k ziskovému rastu na jednotlivych trhoch.

Spolo¢nost” Henkel potom identifikovala vyrazny potencial na zrychleny rast a vyssiu
ziskovost’ vo vSetkych troch obchodnych sektoroch. Do roku 2016 planuje spolo¢nost’ zvysit
investicie a zvysit kapitalové vydavky (capex) o viac ako 40 percent a dostat’ sa na uroven
okolo 2 mld. eur.

Ciel'om spolocnosti Henkel do roku 2016 je zvysit’ predaj na 20 mld. eur, z ¢oho 10
mld. len na novovznikajacich trhoch. V suvislosti s upravenymi ziskami na uprednostiiovanu
akciu (EPS) si spolo¢nost’ Henkel do roku 2016 stanovila ciel’ dosiahnut’ 10-percentnti sthrnnu
mieru ro¢ného rastu (CAGR).

Tieto finan¢né ciele sa tykaja aj optimalizacie aktivnych portfolii, teda malych a

strednych akvizicii, ako aj strat, pripadne zastavenia nestrategickych aktivit (v suCasnosti s



celkovym predajom okolo 500 miliénov eur). Potencialne vel'ké akvizicie €i straty nie si  do
finan¢nych ciel'ov zahrnuté.

Spoloc¢nost” Henkel sa bude aj nad’alej zameriavat’ na posilnené generovanie hotovosti
redukovanim ¢istého pracovného kapitalu na 5 percent predaja do roku 2016.

Zhrnutie strategickych priorit
1. Prekonat’: VyuZzitie potencialu v jednotlivych kategéridch

Spolo¢nost” Henkel vyuzije cely svoj potencidl v jednotlivych kategoriach aktivnym
riadenim svojho portfolia, posilnenim najsilnejSich znaciek, zavedenim vel’kych inovacii a
sustredenim sa na zdkaznikov a spotrebitel’'ov.

Vo svojich klIicovych kategoriach bude spolocnost’ Henkel nad’alej investovat, aby
posilnila a roz$irila svoje pozicie lidra na trhu. V rastovych kategoriach budu investicie
podporovat’ nadmerny rast ako existujucich, tak aj novych segmentov. V oblasti hodnotovych
kategérii budu investicie prispdsobené tak, aby maximalizovali potencial zisku. Henkel sa
zameria na svoje silné znacky: do roku 2016 ma 10 najsilnejSich znaciek generovat priblizne
60 percent celkového predaja (v roku 2012 je to okolo 46 percent).

Aby posunula svoje inovacné schopnosti blizSie k rastacej zékladni zdkaznikov na
novovznikajucich trhoch, spolo¢nost” Henkel otvori sedem novych centier pre vyskum a
vyvoj: v meste Pune (India), Soule (Korea), Dubaji, Moskve (Rusko), Johannesburgu

(Juhoafricka republika), Sao Paule (Brazilia) a v meste Toluca (Mexiko).

2. Globalizovat: Zamerat’ sa na oblasti s vysokym potencidlom

Na rozvinutych trhoch vyuzije spolocnost’ Henkel svoje silné stranky a bude generovat’
rast zisku zvySenim investicii do znaciek a kontinudlnym sustredenim sa na ndklady. Do roku
2016 chce spolocnost’ ziskat’ d’alSie najvyssie pozicie pri sustavnom zvySovani ziskovosti.

Na novovznikajtcich trhoch bude spolo¢nost’ Henkel rozsirovat’ svoje sucasné pozicie
v jednotlivych kategoriach a nad’alej zrychl'ovat’ rast v krajinach, v ktorych mé spolo¢nost’ silné
postavenie uz v sucasnosti. Henkel planuje navyse selektivne expandovat’ do novych krajin.
Ocakava sa, Zze do roku 2016 bude 12 z Top 20 krajin, v ktorych spolo¢nost’ pdsobi, prave v

kategorii novovznikajucich trhov.

3. Zjednodusit: Podporovat’ vynimoc¢né prevadzkové vykony



Spolo¢nost’” Henkel bude kontinudlne zlepSovat svoju prevadzkovi vynimocnost
zrychl'ovanim, Standardizaciou a digitalizaciou procesov, posiliiovanim hospodarnosti a
redukovanim administrativnych nékladov.

Aby rozsirila globdlnu pdsobnost’ svojich Centier spolo¢nych sluzieb, spolo¢nost’
Henkel uskuto¢ni vyrazné investicie a okrem svojich sucasnych Styroch Centier planuje
vytvorit nové uzly pre oblast, v ktorej sa hovori po arabsky, ako aj v Cine, resp.
severovychodnej Azii. Po¢et zamestnancov v tychto sluzbach narastie na viac nez 3-tisic. Na
zvysenie efektivnosti obchodnych procesov bude dolezité sustredenie sa na sféru informaénych
technologii. Henkel podpori a vyuzije svoju integrovanu globéalnu IT platformu, do ktorej
pléanuje investovat’ 140 milionov eur do roku 2016. Henkel do roku 2016 takisto planuje zvysit
efektivnost’ zaistovanim zdrojov prostrednictvom globalnych uzlov, expanziou e-sourcingu a
globalnou redukciou poctu dodavatel'ov priblizne na 40 percent.

Ked’ze Henkel kontinudlne prispdsobuje svoje Struktary premenlivému trhovému

prostrediu, spolo¢nost’ chce takisto priebezne optimalizovat’ aj svoju globalnu vyrobnu stopu.

4. InSpirovat’: Posilnit’ nas globalny tim

V suvislosti s posilnenim svojho globalneho timu sa bude musiet’ spolo¢nost’ Henkel
sustredit’ na tri oblasti: Leadership (vedenie), Talents & Performance (talenty a vykon) a
Diversity (rozmanitost).

Stcast'ou tohto zamerania na vytvaranie silnych lidrov v rdmci spolo¢nosti Henkel bude
aj roz$irenie programov Skoleni a vyvoja, napriklad ,,Executive Resource Program* na Harvard
Business School. Na prildkanie a udrZanie talentov po celom svete posilni spolocnost’ Henkel
svoju znacku zamestndvatela a ponukne konkurenéné odmeny spojené s vykonmi.
Prepracovany Plan dlhodobej motivacie spolo¢nosti Henkel je plne previazany s novymi
finanénymi ciel'mi na rok 2016.

Ked’ze kultirna a profesiondlna rozmanitost’ zamestnaneckej zakladne spolo¢nosti
Henkel poskytuje konkurenént vyhodu, Henkel propaguje rozmanitost’ aktivnym riadenim v
suvislosti s narodnost’ou, vekom a pohlavim. Priblizne s 30 percentami zien na manazérskych
pozicidach méa Henkel vedtce postavenie na trhu, priCom v najblizSich rokoch sa bude snazit’

zvysit’ tento podiel o 1 aZ 2 percentd rocne.

Stratégia dlhodobej udrzatel’nosti do roku 2030



»Na zaciatku roku 2012 oznamila spolo¢nost Henkel svoju stratégiu dlhodobej
udrzatel'nosti s cielom strojnasobit’ svoju efektivnost’ vyuzivania zdrojov do roku 2030, pricom
boli definované Specifické iastkové ciele na pétroéné intervaly.?

,Faktor 3 predstavuje pre Henkel vzorec na implementaciu stratégie trvalej
udrzatelnosti: do roku 2030 sa spolo¢nost’ bude usilovat’ strojndsobit’ hodnotu, ktoru vytvara
vo vztahu k stope, ktort zanechavaju ich operacie, vyrobky a sluzby. Na to, aby dosiahli zdmer
a trvaltl udrzatelnost, propaguju prostrednictvom svojej obchodnej Cinnosti tri strategické
principy: vyrobky, partnerov a l'udi.

Miliény l'udi po celom svete pouzivaji znacky a technologie Henkel na dennej baze.
Vyrobky su pre nich hlavnou ¢innost'ou a zarovent bodom, kde Henkel mo6ze dosiahnut’ najvacsi
rozdiel. To je dovod, preco s v tejto spoloCnosti zamerani na vytvaranie vacsej hodnoty pre
zékaznikov vd’aka inovativnym rieSeniam a vzdelavaniu. Vyrobky v budtcnosti budu prinasat’
lepsi vykon pri Setreni prirodnych zdrojov a zniZovani vplyvu na Zivotné prostredie. Tento
vSestranny pristup sa tyka celého obchodného procesu — od ziskavania surovin az po likvidaciu.

Dodavatelia, spotrebitelia a priemyselni pouZivatelia znacCiek a technologii spolo¢nosti
Henkel — su kl'ai¢om k trvalej udrzatel'nosti hodndt v hodnotovom ret’azci, v obchodnej oblasti,
ako aj v zivote. V sulade s tym zvySuju snahu podporovat’ ich vyrobkami a odbornymi
znalostami. To zahfila povzbudzovanie doddvatelov do zniZenia vplyvu taZzby vyrobnych
materidlov na Zivotné prostredie, ako aj vytvaranie moznosti pre zdkaznikov a spotrebitel'ov na
zmenSenie stop, ktoré zanechavaji na zivotnom prostredi. Preto Henkel spolupracuje S
medzinarodnymi iniciativami a komunitami na oddeleni hospodarskeho rozvoja a kvality Zivota
od neustaleho narastu spotreby neobnovitelnych zdrojov a vytvéarania emisii.

Zamestnanci spoloc¢nosti, to st ti, ¢o robia rozdiel vd’aka svojej angazovanosti,
tvorivosti, znalostiam a schopnostiam. Vdaka nim sa z dobrych napadov vytvaraju velké
obchodné tspechy. Davaju spolocnosti jej jedine¢nu identitu, st tvarou spolo¢nosti v kontakte
so zakaznikmi a umoznuju zmenu a inovacie. Henkel investuje do znalosti a schopnosti svojich

l'udi a povzbudzuje kazdého, aby sa stotoznil s ich agendou udrzatelnosti.

Ulohy

2 WBN/PR. 2012. Henkel predstavuje stratégiu a ekonomické ciele do roku 2016. In Webnoviny.sk [online]. 2012,
20.11.2012 [cit. 12.03.2013]. Dostupné na internete: <http://www.webnoviny.sk/ekonomika/henkel-predstavuje-
strategiu-a-ekonomic/579223-clanok.html>.

3 HENKEL SLOVENSKO. 2013. Nase strategické principy. [cit. 12.03.2013]. Dostupné na internete:
<http://www.henkel.sk/cps/rde/xchg/henkel sks/hs.xsl/Strategicke-Zasady-6766.htm>.



—

Z akych koncepcii, zasad a principov vychadzaji alebo ich vyznévaji tvorcovia
strategickych rozhodnuti v spolo¢nosti Henkel?

2. Charakterizujte poslanie spolo¢nosti Henkel.

3. V ¢om spociva nova stratégia spolocnosti? Ma nova stratégia vplyv na jej viziu?

4. Diskutujte o podnikovom kréde spolo¢nosti. Vplyva podnikové krédo na rozvijanie

podnikovej kultiry spolo¢nosti Henkel?

2.2 Steve Jobs — najvi&i vizionar IT biznisu*

,»Ak mate podnikatel'sky ndpad a citite, Ze bude mat’ tispech, nedajte si od nikoho
nahovorit’, Ze je to Sialeny napad. Bud'te blazni a pustite sa do toho,* odportca Steve Jobs, ktory
sa z chudobného, skrachovaného Studenta vypracoval na najvplyvnejSieho podnikatela na
svete.

,Zacalo sa to eSte skor, ako som sa v roku 1955 narodil v San Franciscu,* spomina Jobs.
,»Moja biologicka matka bola mladd, nevydata vysokoSkoldcka. Ked’ otehotnela so syrskym
Studentom, rozhodla sa dat’ ma na adopciu. Chcela, aby mojimi ndhradnymi rodi¢émi boli
absolventi vysokej Skoly, takze vSetko zariadila tak, aby ma po porode adoptoval pravnik a jeho
manzelka. Ked” som sa vSak narodil, odrazu sa rozhodli, ze chcti diev€atko. Preto mojich
rodicov Claru a Paula Jobsovcov, ktori boli na cakacej listine, zobudil uprostred noci telefonat
s otazkou, ¢i chct chlapceka. Obaja boli nadSeni. Ked’ v§ak moja biologickd matka zistila, ze
Clara nema vysoku a Paul ani strednu Skolu, odmietla podpisat’ konecny suhlas s adopciou.
Dala sa obmék¢it’ az o niekol’ko mesiacov, ked’ jej Jobsovci slibili, Ze ma daja Studovat’ na
vysoku skolu.*

A tak o sedemnast’ rokov neskor iSiel Studovat’ na Reedsku univerzitu. Naivne si vybral
vysoku Skolu, ktora bola draha. Pocas Stadia mal na nej minut vSetky uspory svojich
robotnickych rodi¢ov. Po Siestich mesiacoch vSak nedokazal hodnotu $tadia ocenit. Nemal
predstavu, ¢o urobit’ so svojim Zivotom a nebolo mu ani jasné, ako by mu v niom univerzita
mohla pomdct. Rozhodol sa skolu nechat, ale eSte d’alSich osemndst’ mesiacov sa na nej
ponevieral. Nemal internatnu izbu, takze prespaval na podlahe u priatel'ov. Zbieral prazdne

flase a za vratné zalohy si kupoval jedlo. Zav§e maval vycCitky svedomia, ze zradil Zelanie

4 PCSPACE. 2011. Steve Jobs: Najvi¢si viziondr IT biznisu. [cit. 12.03.2013]. In PC Space [online]. 2011,
23.03.2011 [cit. 12.03.2013]. Dostupné na internete: <http://www.pcspace.sk/index.php/spravy/trendy/4597-
steve-jobs-najvacsi-vizionar-it-biznisu>.



vlastne] mamy. Zakazdym si vSak povedal, Ze to vlastne nie je jeho mama, pretoze sa o neho
nestarala.

Jobs mal vela ¢asu. Casto vysedaval so Stevom Wozniakom, prezyvanym Woz, s
ktorym sa spriatelil na strednej Skole pocas navStevovania nepovinného predmetu
programovania. Woz podobne ako Jobs zanechal vysoku Skolu po prvom semestri. Zo zaluby
doma zhotovil predchodcu prvého osobného pocitaca, ktory mal Coskoro preniknat’ do
domadcnosti a kanceléarii a nahradit’ obrovské pocitacové stroje z velkych klimatizovanych
miestnosti. S&m Woz tomu sprvu neveril. Svojmu dielu nedal ani meno a uz vobec mu
nenapadlo pocita¢ vyrabat’ a predavat. Bol to napad Stev Jobsa, ale ani on si nebol isty
uspechom. ,,Obaja sme boli stroskotanci,” napisal neskor Jobs. ,,Boli sme ochotni chopit’ sa
hoci aj neistej prilezitosti a zo vSetkych sil sme sa museli usilovat’ vyuzit’ ju. Keby sme zostali
na univerzite, mali by sme zaistenu budtcnost’ a venovali sa Studiu.*

Prvého aprila roku v 1976, na ,,dett bldznov*, zalozili Jobs a Woz firmu Apple s logom
nahryznutého jablka. Jobs sa venoval manazérskym a Woz technickym zaleZitostiam.
Spolo¢nost’ zac¢inala s kapitadlom 1 300 dolarov, ktoré z prevaznej Casti utfzili za predaj
Jobsovho starého volkswagenu a Wozovej programovatelnej kalkulacky. Tretim spolo¢nikom
sa stal o generaciu star§Si Ron Wayne, ktory mal jediny skusenosti s podnikanim, ale uz po
dvanastich diloch z firmy odiSiel. Nesuhlasil s Jobsovym finanénym planom a navySe v ilom
prevazil pocit, Ze je to Sialeny projekt. Svoj podiel vo firme predal dvom spolo¢nikom za sumu
800 dolarov. Keby pockal iba Styri roky, ziskal by zan Sest’ miliard! Dnes ho povazuju za
najviacsieho smoliara v podnikani s informa¢nymi technoldgiami.

Pocitac Apple I vyrabali v gardzi Jobsovych rodicov. Nevzhl'adni drevenu Skatulu
ponukali za cenu 666,66 dolara najma pocitacovym nadSencom. Predali z nej dvesto kusov. To
im pomohlo ziskat’ d’alsi kapital, ktory investovali do vyskumu Apple II. Ked’ sa tento pocitac
objavil na pultoch s elektronikou, bola to senzacia. Dreveny kryt nahradila plastova skrinka a
pocita¢ disponoval farebnym monitorom, o bol novy, revolu¢ny prvok. Necudo, Ze sa z neho
stal modny hit. Osembitovy Apple II bol prvy skutocny osobny pocitac, ktory ¢oskoro nasiel
cely rad nasledovnikov v modeloch inych vyrobcov.

Ked v roku 1980 vstlpila spolo¢nost’ na burzu, jej akcie stipli za jediny den o 32
percent. Milionarmi sa nestali len zakladatelia firmy, ale 1 Styridsat jej pdvodnych
zamestnancov, ktori boli od zaciatku ochotni pracovat’ aj Strnast’ hodin denne. Vd’aka modelu
Apple II spolocnost’ ziskala prestiZzne meno a mohla expandovat. Garazova firmicka bola

minulostou, pretoze v roku 1980 zamestnavala niekol’ko tisic pracovnikov. Apple sa stala



najrychlejSie rasticou spolo¢nostou v historii amerického biznisu a Steve Jobs kultovou
postavou nastupujucej pocitacovej generacie.

V roku 1981, coskoro po tom, ako spolo¢nost’ Apple dobyla americku burzu, zasiahla
ju pohroma. Pocitacovy gigant IBM uviedol na trh svoje prvé PC, ktoré sa stalo najlepSie
predavanym osobnym pocitatom. Jobsov tim musel pracovat’” velmi rychlo, ak sa chcel
vyrovnat’ s konkurenciou. Jobs sustredil vSetku svoju energiu na pripravu Macintoshu, ktory
mal mat’ celkom nové, vynimocné vlastnosti. InSpiraciu uz davnejsie ziskal vo firme Xerox,
ktord nevedela zuzitkovat’ viaceré sl'ubné napady. Dnes také samozrejmosti ako vyuzivanie
pocitacove] mysi, laserova tlaciaren, grafické pouzivatel'ské prostredie, moznost’ vykonavania
niektorych operacii bez pracneho vypisovania prikazovych riadkov, to vSetko su veci, ktoré
Jobsa vo vyskumnom centre firmy Xerox nadchli. Chcel ich mat’ vo svojom pocitaci, a preto
do jeho vyvoja zaangazoval najschopnejSich inZinierov spolo¢nosti.

Macintosh mal Gzasny tspech, ale uz o rok zacal jeho predaj stagnovat. Hoci bol
technicky najvyspelejSim osobnym pocitacom, ktory dnes dominuje najmid v grafickom
odvetvi, bol prili$ ,,aristokraticky*. Bezni zakaznici, a tych bolo Coraz viac, davali prednost’
lacnejSiemu systému PC od IBM. Skladal sa zo Standardnych dielov a bol kompatibilny S
pocita¢mi ostatnych vyrobcov. To spdsobilo, Ze vyvojovi pracovnici mali oraz mensi zaujem
vymyslat’ softvér pre Macintosh. Aj preto si ho kupovalo ¢oraz menej zdkaznikov.

Predaj Macintosha zacal viaznut’ a firma sa po prvy raz ocitla v strate. Jobs z
obchodného neuspechu obviiuje prezidenta spolo¢nosti Johna Sculleyho, ten sa vSak brani.
Vyuziva svoje formélne vysSie postavenie v manazmente a presvied¢a vykonnl radu, Ze firma
by ovel'a lepSie prosperovala bez Jobsa, Ze jeho zal'uba v technologickej elegancii sa pre
spolo¢nost’ stava nakladnym luxusom. Vykonna rada pod tarchou argumentov, s ofami
prilepenymi na padajicu krivku prijmov, ddva Sculleymu za pravdu. Jobs sa ocita vo vedl'ajSej
budove, ktoru ironicky nazyva Sibir, v exile a zistuje, ze na jeho stole uz dlhsi ¢as nepristal
ziaden z ddlezitych dokumentov. Uvedomi si, ze aj ked’ je formalne vo firme, v skutocnosti
uz pred nim zabuchli dvere. Rozhodne sa predat’ svoje akcie v Apple, za ktoré ziska dvadsat’
miliénov dolérov. Jazdi na bicykli po plazi, smutny a opusteny podnikd vylet do Pariza a
Talianska a az potom ziskava druhy dych. Oznamuje Applu mena piatich najlepSich l'udi,
ktorych si berie so sebou a optista s nimi firmu, ktort urobil legendarnou.

Jobs na toto obdobie spomina takto: ,,V tridsiatke som vypadol z Gizasnej hry. Stredobod
celého mojho dospelého Zivota bol prec, bolo to zdrvujice. Mal som pocit, Ze som sklamal a
navzdy odiSiel zo Stafety vyznamnych podnikatelov. Potom som si uvedomil, Ze som sice

odvrhnuty, ale stale zal'ibeny do novych napadov. A tak som sa rozhodol zacat’ znovu. Vtedy



som to nevidel, ale stalo sa, Ze moja prehra v Apple bolo to najlepsie, ¢o sa mi stalo. Tarchu
uspechu nahradila l'ahkost’ nového zaciatku. Oslobodilo ma to, a preto som mohol vstupit’ do
celkom novych oblasti, ktorym by som sa v Apple istotne nevenoval.” Zalozil spolo¢nost’
NeXT, v ktorej vznikli viaceré vyznamné vynalezy. Neskor vznikla popri nej spolo¢nost’ Pixar.
Vyvinula technoldgiu na vyrobu pocitatovo animovanych filmov a v spolupréaci so
spolo¢nostou Walta Disneyho nakrutila prvy pocitacovy celovecerny film Toy Story. Po
obrovskom ohlase Toy Story Coskoro vznikli d’alSie filmové hity. Vd’aka nim a d’alS§im
uspechom v podnikani zacali Steva z firmy Apple presviedcat’, aby sa do nej opét’ vratil. ,,Bolo
to pre mna velké zadost'u€inenie,* spomina. ,,Do Applu som sa vSak bol ochotny vratit’ len pod
podmienkou, Ze budem mat’ vo vSetkom hlavné slovo.*

Applu sa sice po odchode Steva Jobsa darilo, ale najmi vd’aka planom, ktoré prave on
vytvoril esSte predtym, ako z neho odisiel. Firma bola technologicky niekol’ko rokov pred
konkurenciou, no s ndstupom operacného systému Windows firmy Microsoft zacala stracat’
svoje pozicie. Ak by sa Jobs v roku 1996 do Applu nevratil, firma by pravdepodobne
skrachovala. Microsoft mu vyfukol vietor z plachat, ked’ postupne uplatnil vSetky vymozenosti
operacného systému, ktory mal Apple vo svojich pocitaCoch. Steve prisiel do Applu s novymi
mySlienkami a technologiami, ¢o vznikli v spolo¢nosti NeXT. Vo vyznamnejSej spolo¢nosti
vSak mohli ziskat’ va¢si vyznam. Preto NeXT predal Applu a ziskal v iom velky balik akcii.
Firmu Pixar si nechal, predal ju az po niekol’kych rokoch spolo¢nosti Walta Disneyho. Aj ked’
v podnikani sedel na dvoch stolickach, s jeho navratom do Applu sa spajali velké nadeje. V den,
ako nastupil do firmy, vyleteli jej akcie na burze prudko hore.

Steve po navrate do Applu zarabal len jeden dolar a stal sa tak generalnym riaditelom s
najniz$im platom na svete. Preto ho zapisali do Guinessovej knihy rekordov. Sice dostaval iba
symbolickil vyplatu, ale na zdklade kazdoro¢nych vynikajicich hospodarskych vysledkov
zarabal na svojich akciach a navySe dostal rozpravkové odmeny, napriklad pradové lietadlo.

Jobs zavadza do praxe vlastnu viziu, ako by mal Apple fungovat’ — viac kvality na ukor
kvantity. Redukuje pocet projektov z patdesiatich na dvanast. Coskoro sa dostavi prvy
vysledok, firma predstavuje svoj prenosny digitdlny prehravac iPod. Spolu s tymto zazrakom
priSiel na svet digitalny hudobny softvér iTunes a iTunes Store. Apple prerdza do sveta
hudobného konzumu a distribucie, produkty pontka cez svoje internetové obchody. Jeho
tazenie pokracuje do biznisu mobilnych telefonov, vd’aka modelu iPhone s multidotykovym
displejom, zabudovanym iPodom a internetom. Firma prichdadza kazdy rok s novymi

inovaciami a so svojim iPadom dokazala to, o nikto iny — naStartovat’ trh s tabletmi.



Ulohy

1. Z ktorych hodn6t vychadzal Steve Jobs, aby jeho spolo¢nost’ viedla k uspechu?

2. Analyzujte formulaciu vizie spolo¢nosti Apple.

3. Prejavovala sa vizia spolocnosti Apple ako uspesna alebo netispes$na? Diskutujte o nej.

4. Uved'te presvedCivé argumenty, preco prave v spolocnosti Apple vznikla a realizovala sa

vizia ako uspesna.

W

Na zéklade Studia textu formulujte poslanie spolo¢nosti Apple.
6. Na zéklade ilustrovanej spolo€nosti zostavte skupinu strategickych ciel'ov.

7. Preskiimajte a komentujte ciele uvedenej spolo¢nosti.

2.3  Formulovanie poslania spolo¢nosti Virtual Reality Media®

Armady vo svete uz mnoho rokov upustaju od nakupov tazkej obrannej techniky.
Slovenské zbrojarske podniky majetkovo napojené na Stat vSak tento trend nezachytili. Po
rozpade VarSavskej zmluvy neboli vtedy velké firmy schopné naskocit’ na vyvoj a vyrobu
sofistikovanej zbrojarskej techniky. Vacsinou sa udrziavali vo vyckavacom mode a uteSovali
sa, Ze Cas ich hlaviiovej obrnenej techniky raz musi prist’. NepriSiel.

Vyckavanie Statnych firiem, neustale prechadzajucich konkurzmi
a reStrukturalizaciami, paradoxne pomohlo niektorym novym ambiciéznym podnikom. Jednym
z nich je trencianska spolo¢nost’ Virtual Reality Media (VRM). Patri do trojice najispesnejSich
slovenskych firiem podnikajucich v obrannom priemysle. V roku 2011 az 94 percent svojej
produkcie vyviezla do zahranicia.

,Firma Virtual Reality Media, a. s., (VRM) je spolocnost’, ktord sa zaobera vyvojom,
navrhom, konstrukciou a vyrobou simuléatorov pre civilné alebo vojenské letectvo, pripadne pre
pozemnu vojensku techniku. Je zrejmé, ze je to vel'mi Specidlna oblast’ vyroby a produkty tejto
firmy predstavuju zlozZité, sofistikované a Casto neopakovatelné rieSenia. Vyrobky tohto
zakaznika s exportované do mnohych krajin sveta. Treba zdoraznit, Ze ide o prisne zékazkovu
vyrobu, Casto ide o vyrobu prototypov. Z pohl'adu sériovosti mozno hovorit o kusovej
vyrobe. Takisto treba zdoraznit, Ze priebezna lehota rieSenia zdkazky sa pohybuje v rozsahu
mesiacov a nie je ni¢ mimoriadne, Ze trva viac ako jeden rok. Na zékazke sa podiel'a mnozstvo

profesii a do vyrobného procesu vstupuje mnozstvo kooperujicich subjektov. Zakazka

5 TREND. 2012. Nominicie ManaZér roka 2012: Pavol Grman. In Etrend [online]. 2012, 17.10.2012 [cit.
12.03.2013]. Dostupné na internete: <http://podnikanie.etrend.sk/podnikanie-riadenie/pavol-grman.html>.



pozostava z mnozstva jednotlivych etap (predvyrobnych, vyrobnych i povyrobnych), ktoré
maji vzajomné vizby (Casové i ekonomicke) a tie treba priebezne sledovat’ a vyhodnocovat’.
Naklady na zakazku musia byt sledované v Strukture, ktora zodpoveda nielen jednotlivym
etapam, ale aj ekonomickym ukazovatelom, ktoré firma potrebuje sledovat’ v oblasti
finanéného kontrolingu.“®

Spolumajitel’ a manazér spolo¢nosti Pavol Grman spomina, ako sa stretol so svojim
spoluziakom zo strednej Skoly Juliusom Berithom. ,,Pred dvadsiatimi rokmi sme zalozili firmu,
ktora mala predavat’ kancelarsku a vypoctova techniku. No nasim snom bolo dostat’ na trh to,
¢omu sa vtedy hovorilo virtudlna realita.*

Trencania zacali komunikovat' s firmou Silicon Graphics. Pomohla im ndhoda — vtedy,
v roku 1994, vlada USA zruSila embargo na vyvoz vyspelej techniky do byvalych
socialistickych krajin. A tak sa uz v tom istom roku prihlésili na vystavu zbrojarskej techniky
IDEE v Trencine.

,Na vystave sme mali grafické stanice. A to, o sa spdjalo s terminom virtualna realita
— trojrozmernu prilbu ¢i rukavice. Pozreli si nas pani zo vzdusnych sil. Ked’ sa nas ich velitel
general Stefan Gombik spytal, ¢i by sme vedeli urobit’ simulator na MiG 29, vyletelo z nas —
ano,* spomina Pavol Grman.

Bolo to prave v obdobi po rozdeleni federacie. Slovenski vojaci zistovali, ¢o im ostalo
v kasariach a na letiskach. A potrebovali cvicit. Vycvik na nadzvukovych stihacich lietadlach
v8ak bol nielen mimoriadne narocny, ale aj finan¢ne nakladny. Armada hl'adala, kde by sa dalo
Setrit.

»Aj dnes sa pytam, preco nam verili. Nemali sme za sebou Ziadneho kmotra. Len
entuziazmus a chut’ presved¢it’ I'udi, aby ndm uverili. Zaciatky sme financovali Giplne sami,
spomina Grman.

Firma zacala naberat’ 'udi. Najma takych, ktori sa vyznali v detailoch, ako prvky \%
lietadlach funguju. A vedeli komunikovat s expertmi z koSickej leteckej akadémie. Len
priprava dokumentov, podla ktorych by vedeli vojakom povedat’, ako méa simulator presne
fungovat’, kol’ko bude stat’ a kedy ho dokazu postavit’, trvala osem mesiacov.

V sttazi vypisanej vzduSnymi silami sa trenCianska firma postavila proti
renomovanému kanadskému dodavatel'ovi simuldtorov CAE. Ten v tom ¢ase modernizoval
simulatory pre stihacky MiG-29, ktoré ostali Nemcom. No kym Kanad’ania ponukli iba

zlepSenie vizualizacie na povodnych ruskych simulatoroch z osemdesiatych rokov, Trencania

¢ VISION.CZ. 2013. Virtual Reality Media, a. s., Trencin, Slovenskd republika. [cit. 12.03.2013]. Dostupné na
internete: <http://www.vision.cz/pripadove-studie/virtual-reality-media-a-s-trencin-slovenska-republika.aspx>.



pripravili kompletné technické rieSenie s pouzitim toho, ¢o sa vtedy nazyvalo grafickym
superpocitacom. ,,Za rok a pol sa nam podarilo urobit’ porovnatelné rieSenie s ponukami
svetovych hracov v oblasti simulac¢nej techniky. Uz v roku 1996 sme ziskali prvé miesto na
vystave obrannej techniky v Trencine a na obzore boli d’alSie zakazky,* hovori Grman.

Dalsi Pudia, ktori mladej firme uverili, boli z ¢eskej armady. Objednali si trenaZér pre
bojové lietadlo SU-22.

Majitelia VRM si uvedomovali, Ze sa neudrzia iba na slovenskom a ¢eskom trhu. ,,Ak
vyrobime trenazér pre jeden typ techniky a preddame ho armade, obvykle je to na dlhé roky
naplnend potreba vojakov v konkrétnom state. Musime ist’ d’alej, inde, hovori Grman. Firma
tak dlho vSetky vol'né financie investovala do marketingu a obchodu.

Rychlo sa vSak ukazalo, ze Sance predrat’ sa do segmentu vel'kého civilného letectva su
minimalne. Velki producenti simuldtorov st obvykle priamo prepojeni s vyrobcami lietadiel.
A novu konkurenciu nemaju radi.

Bez finalnych vyrobcov techniky sa vSak simulatory kons$truuji tazko. Treba mat
algoritmy, ako sa lietadla spravaju vo vzduchu v konkrétnych situéciach. Simulator robeny bez
vyrobcu lietadla by bol drahy a t'azko predajny.

Dieru na trhu nasli pri mensich dopravnych lietadlach. Rakuska letecka Skola Jetalliance
Holding, ktoré skoli pilotov pre biznisjety pre celi Eurdpu, si objednala v Tren¢ine simulatory
pre lietadla Cessna Citation CJ2. Na tato pracu spominaji v Trencine ako na tvrda Skolu.
,Firma pouziva simulatory dvadsat hodin denne, sedem dni v tyzdni. V zmluvnych
podmienkach mame, Ze pri poruche musi byt nas technik kedykol'vek k dispozicii na mieste do
troch hodin. Musime si tak davat’ pozor, aby sa nase zariadenia kazili o najmene;j.*

VRM bol aj pri dalSom civilnom projekte. Simulator ruského strednotrat'ového
dopravného lietadla IL-114 by mali v Uzbekistane zacat’ vyuzivat’ na buduci rok.

Vykladnou skrifiou spolo¢nosti sa stali simulatory na vrtulniky Mi-8, Mi-17 a Mi-171.
Tychto ruskych strojov je vo svete vela. VRM vSak chce ist’ aj do dalSich typov ruskej
vojenskej techniky. Aj ich vyrobcovia si v§ak dokumenticiu pomerne silno straZia. ,,Vidime tu
perspektivu. Chceme komercénu spolupracu. Zarobili by sme nielen my, ale aj konkrétna ruska
kons$truk¢éna kancelaria, ktord by nam data poskytla, a ich l'udia, ktori by prisli naSe zariadenia
certifikovat’. Stale s napriklad vo svete krajiny, ktoré priamo z Ruska zariadenia nenakupia,*
hovori Grman.

Spolupracu na takomto zdklade VRM rozbieha s vyrobcom vrtulnikov Eurocopter. S

franciizskou firmou sa im podarilo podpisat’ zmluvu o kooperacii. Stroje z portfolia



Eurocopteru st rozsirené vo svete aj v regiéonoch ako Juznd Amerika a presadzuji sa v Rusku
a Strednej Azii.

Vrtulnikové simulatory z Trencina sa podarilo dodat’ aj do africkych a stredoazijskych
krajin. No kym sa dé so strojmi riadne cvicit, musia prejst’ dlhym vyvojom. Najprv matematici
prepiSu spravanie skuto¢nych lietadiel do vzorcov, podla ktorych postupuju programatori.
Potom musia stroje zabehnut’ sktiseni letci.

Vyvoj simulatora trva priblizne dva roky, jeho doladenie Styri az pdt mesiacov.
Vysledkom je funkény stroj, ktory je podstatne lacnej§i ako simulatory dodavané
zépadoeurdpskymi €1 severoamerickymi vyrobcami. ,,Nas trh je nayméd v chudobnejSej Casti
sveta,* vysvetl'uje Grman.

Firma sa postupne prepracovala k najvysSiemu Standardu simulatorov na pohyblivej
plosine. ,,Mame vyhodu, Ze pohybliva ploSina je nd$ produkt. Asi osemdesiat percent zariadenia
je naSe know-how vratane elektroniky a riadiacich kariet. Nie sme teda odkazani na milost’
a nemilost’ subdodavatel'ov.*

Ak sa chce firma presadit’ na trhu, nestaci jej postavit’ len Spickovy stroj. Odberatel'ovi
musi dodat’ aj metddy vycviku od zakladného tréningu az po vyssiu techniku pilotdze. Na
vyslednom produkte sa podiel’a aj priblizne osemdesiat firemnych spolupracovnikov. St medzi
nimi piloti a profesie ako matematicki analytici ¢i elektrokonStruktéri.

Préave cez vycvikové zariadenia pre vrtulniky Mi-17 sa firma dostala do kontaktu S
agenttrou pre simula¢nt techniku armady USA Poe Stri. Prostrednictvom nich dodévala svoje
vrtulnikové simulatory do Iraku a Afganistanu. Tento obchod ich priviedol k spolupréci so
spolo¢nostou Aeronautical Systems Engineering (ASE). V konzorciu uz doddvali simulatory
aj pre vojenské nakladné lietadld G 222.

VRM gaj jej partneri z americkej Floridy zaloZili obchodnt firmu Synerco, registrovant
vo Svajéiarsku. T4 sa bude starat’ o obchod ASE aj VRM. ,,V su¢asnosti sa snazime S
kolegami z ASE vybudovat’ technologické zazemie, aby sme mohli obaja zlacnit’ servis aj
schémy dizajnu simuldtorov. ASE sa rozhodlo zaviest' v USA rovnaky informacny systém, ako
mame my, aby sme boli €o najviac kompatibilni,” hovori Grman.

Postupne by mali obe firmy spolo¢ne predavat’ svoju produkciu prave pod znackou Synerco.
Tvrdi, ze zatial’ nejde o uinik VRM zo Slovenska.

Pavol Grman — m4 49 rokov a po skonéeni Elektrotechnickej fakulty SVST v

Bratislave robil technika v bratislavskom Doprastave. V roku 1991 sa pustil do podnikania. Mal

cestovnu kancelariu, predaval vypoctovu techniku. V roku 1992 pristlpil ako partner do



Berith, s. r. 0., ktora sa neskor premenovala na Virtual Reality Media. Spolu s partnerom

Jaliusom Berithom ju buduju dodnes.

Ulohy

1. Na zdklade precitaného textu identifikujte poslanie spolo¢nosti Virtual Reality Media.

2. Aké su potreby zédkaznikov alebo, Co je uspokojované?

3. Aké st spotrebitel'ské skupiny alebo, kto je uspokojovany?

4. Aké cCinnosti, metddy, technoldgie sa pouzivaji alebo, ako su uspokojované potreby
zékaznikov?

5. Aké su dovody existencie podniku Virtual Reality Media alebo, preco spolo¢nost’ robi prave

to, ¢o robi?

2.4  Formulovanie ciePov podniku

Séf projektu Challengest’ Andrej Winter bol este v roku 2011 konzultantom v oblasti
HR. V novembri v roku 2012 sa zlcastnil na akcii start-up vikend, kde za dva dni vymysleli
podnikatel'ska ideu a vytvorili projekt, ako ju realizovat. Spolu s d’al$imi 'ud'mi vtedy
s projektom Studentive sutaz vyhrali. Idea spaja firemny a Studentsky svet tak, ze firmy pre
Studentov vyhlasuju sut'aze na zadania ¢i ulohy, ktoré maji Studenti pre firmu vypracovat,
apotom vyberd vitazny projekt. Studenti na druhej strane takto ziskavaju sktsenosti
a proaktivne si skusaju to, o sa pocas Studia naucia. S projektom Studentive to iSlo ,,hore
kopcom““— o mesiac bol ¢esko-slovensky tim medzi vyhercami aj v sutazi Start-up Awards
a jeho ¢lenovia ziskali troymesacnu staz v Silicon Valley. Ale v januari 2012 Wintera spolo¢nici
z rodiaceho sa biznisu vyhodili. ,,Nechcem sa k tomu vracat’. Podstatné je, Ze tej idei stale verim
a teraz pracujem s 'ud’'mi s rovnakymi hodnotami, uzatvara kapitolu Studentive Winter.

Andrej Winter zalozil Challengest vo februari 2012. Spolu s dvomi kamaratmi.
»atretavali sme sa kazdé rano od 6.30 do 8.30, potom sme i8li do naSich zamestnani,* hovori
o zaciatkoch. Princip Challengestu je podobny ako pri Studentive s tym rozdielom, ze ide
o socidlnu siet’ a podla Wintera je aj servis pre firmy na profesiondlnej urovni. Biznisovy
model? Podl'a Wintera ten nie je az taky dolezity: ,,To nie je magia. Pre nés je rozhodujica

potreba. Vieme firmam usetrit’ kopu penazi pri vyberovych konaniach, na ktorych konci aj tak

7 ORFANUS, D. 2012. Ked’ biznis model nie je magia. In Trend. ISSN 1335-0684, 2012, ro¢. 22, ¢.37, s. 34-35.



nemusia najst vhodného proaktivneho ¢loveka. Na druhej strane Studenti takto ziskavaji prax,
ktoru by v Skole nikdy nedostali, a navySe sa im to rata do zivotopisu,* presvied¢a. Podl'a neho
maju dnes mladi l'udia problém zadefinovat’ si, Co chcu v zivote robit’, ¢o ich bude bavit’. Takto
si budi mdct’ rozne roly vyskusat’ uz pocas Studia a potom by malo byt ich rozhodovanie, na
ktoré dvere zaklopat’ pre pracovnt ponuku, jednoduchsie. Ako skiseny pracovnik HR vie, ze
proaktivnych l'udi najviac motivuja vyzvy, preto si je isty, ze do vyziev, ktoré vyhlasia firmy,
sa zapoja iba kvalitni a aktivni Studenti.

Po par mesiacoch a spusteni stranky Challengest zacali Winter s timom hl'adat’ prvé
firmy, ktoré by chceli vyhlasit’ challenge (vyzvu), ako aj investorov pre plnohodnotny rozbeh
firmy. Prvy klient bola Dochodkova spravcovska spoloénost’ (DSS) Postovej banky. Studenti
mali chodit’ ako mystery shopperi po vSetkych bankéach a hodnotit’, ako im vedia pracovnici
,predat* druhy dochodkovy pilier. Nakoniec to mali zhrnit' a navrhnit zlepsenia. Clen
predstavenstva DSS PoStovej banky Jaroslav Pilat hovori, ze v budiicnosti planuju vytvarat’ pre
Studentov d’alSie vyzvy.

V lete 2012, ked’ prebiehala prvotna vyzva, tim Challengest dal dokopy investorov.
Hned’ troch. Winter nechce o konkrétnych sumach hovorit’, iba prezradza, Ze na rozbeh startupu
treba desattisice eur: ,,Ide to na vykrytie strat z prvého roku,” vysvetl'uje. Investori davaju
peniaze na naklady firmy, najmé techniku a platy I'udi — aj zakladatel'ov. ,,Ale musime ako
firma zarobit, inak by sme do par mesiacov skrachovali,” dopiiia. Od septembra 2012 si1 vietci
traja zakladatelia —Winter, jeho kamarat, byvaly obchodny konzultant Jozef Porhin¢ak, grafik
Luka§ Zachar, ako aj programator Peter Kovalcik — na plny uvédzok v Challengeste. Financ¢ne
to Startujici podnikatelia vel'mi nevyhrali. S investormi sa dohodli, Ze p6jdu priblizne na
polovicu platov, ktoré mali v zamestnani. Na druhej strane ich to motivuje, aby start-up zacal
¢o najskor zarabat.

Hrladanie investorov byva Achillovou pétou vSetkych start-upov. Winter naSiel ako
investora svojho teraz uz byvalého zamestndvatel'a — konzulta¢nt firmu v oblasti 'udskych
zdrojov ADDA Consultants. Podl'a neho pri rozhodovani zavazil okrem vzajomnej dovery
najmi fakt, e tento start-up je zich brandze a mézu tak prilozit ruku k dielu. Dal§im
investorom je obchodny konzultant, expert na firemné stratégie, ktorého Winter nechcel
menovat. Od neho sa v budlcnosti ocakava aj aktivnejsi, tzv. hands-on pristup, najmi pri
strategickych rozhodnutiach Challengestu. A nemusi ist' o d’aleki budtcnost’, najnovsie
chystaju spustenie servisu ,,perfect match®, ktory by na zaklade psychologickych, hodnotovych
a inych charakteristik spdjal pracovné ponuky firiem so Studentmi. A expanzia do zahranicia

(Cesko) by mala prist’ uz o rok. ,,Ale na vstupe do zahranicia pracujeme uz teraz,” prezradza



Winter. Tretim investorom je byvaly podnikatel’ s kuchynskym olejom Andrej Smolka. Ten sa
vraj pri rozhovoroch — na rozdiel od inych podnikatel'skych anjelov — nezaujimal ani tak o ¢isla
a finan¢né predpoklady, ale o myslienku a tim, ktory ju dokéaze zrealizovat’.

Teraz, ked’ ma Challengest za sebou finan¢né krytie, sustredi sa na spustenie novych
vyziev pre Studentov. Rozpracované maji projekty s bankami, poistovilami, IT,
developerskymi ¢i energetickymi firmami a dokonca aj so start-upmi. ,,Je zaujimave, ze ked’
prideme do firmy, vdc¢Sinou sa nas pytaju, ¢i mame podchytené nejaké univerzity a Skoly.
Vravim, Zze nemame, a pytam sa ich, aké maji oni skusenosti so spolupracou medzi Skolami
a firmami. Odpoved’ je vZdy té istd — hrozné,” rozprava Winter o skostnatenosti $kol, ako aj
o tom, Ze sa tam mladi l'udia vicSinou ucia to, o v Zivote nijako nevyuziji. Zdoraziuje, ze
casy, ked’ boli skoly potrebné na postivanie informacii, sa zmenili: ,,Dnes st informacie vSade
okolo nas, rozhoduju vSak sktsenosti a to, ako ich vieme vyuzit’ vo svoj prospech.

Start-up Callinspector® nevznikol ako pokus hfstky nadSencov, ale priam idealne. Z
popudu klienta. Stopnut’ vysoké ucty za firemné telefony, tak znelo zadanie od spolocnosti,
ktorej robili Peter Fusek s dvomi partnermi obchodné poradenstvo. Najprv na to i8li klasicky.
Cez cisla, procesy a Statistiky. Ale zistili, Ze to chce sofistikovanejsi systém. Tak spravili rovno
taky, ktory mozu predavat’ aj d’alSim.

Systém na monitorovanie sluzobnych a suikromnych hovorov vo firmach Callinspector

zije a zaraba uz tri roky. Dovtedy sa Fusek a jeho partneri vo firme Partnering orientovali najma
na bankovy svet. Dodnes robia bankové poradenstvo spolu s manazérskym poradenstvom, ale
uz iba na ,poloviény uvdzok“. Druht polovicu energie a casu venuje Fusek projektu
Callinspector, ktory je stale vo faze start-upu.
A zardba peniaze, za ktoré sa ziadna malé firma nemusi hanbit. Minuloro¢né trzby boli zhruba
140-tisic eur. Cista marZa sa pohybuje nad 40 percentami a napoveda, Ze to, o robia, je Uplny
,»modry ocean®. Teda trh s malou konkurenciou. Fusek hovori, Ze t'azia z toho, Ze prisli na dobré
rieSenie. Dokonca tvrdi, ze také prepracované ako to ich, zatial’ nenasSiel.

Podobné systémy funguja v USA alebo vo Velkej Britanii, ale su skoro nepouzitel'né
pre malé firmy, navySe st zloZitejSie na obsluhu. Najvicsi konkurent sa zatial Slovakom
ukazuje v Holandsku, ale podl'a hodnotenia Fuseka je viac zavisly od Specifickych poziadaviek
firmy. ,,Priemerne ma kazdy podnik asi tridsat’ percent sukromnych volani z firemnych
telefonov,* hovori Fusek o skiisenosti tvorcov tohto softvéru. Vzorka zatial' nie je pocetne

velka, ale zato vcelku reprezentativna. Klientmi Callinspectora su napriklad Slovenskeé
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elektrarne, Zuno banka, Tatra banka, dodavatel plynu Messer Tatragas ¢i hutnicky
velkoobchod Ferona. Od poctu sikromnych hovorov vo firme zavisi aj finan¢ny uspech
projektu. Vstupné naklady firiem nan su nulové. Callinspector ma dohodnuta proviziu obycajne
tridsat’ percent z uSetrenej sumy. Najprv z celého balika, neskdr — po par mesiacoch — z toho,
¢o firma vyfakturuje zamestnancom. Po par mesiacoch preto, lebo uspora je na zaciatku
najvicsia. Firmam podla Fuseka klesnu ucty o 20 az 35 percent. O cely systém aj jeho predaj
sa stara polovica osadenstva Partneringu, teda traja I'udia (zvysni st stale aktivni v bankovom
poradenstve). Iba nedavno zobrali na plny uvizok druhého programatora a vyzera to tak, ze sa
projekt — aj pravne — od Partneringu Gplne oddeli. Spin-off (ako sa firmam odtrhnutym od matky
hovori) je potrebny na vstup investora a dal$iu expanziu systému. Fusek hovori, ze velky
potencial vidia v rakuskom a ¢eskom firemnom trhu. Systém si preto pre tieto trhy dali
patentovat’.

Aby mohli expandovat’, potrebuju finan¢nu investiciu priblizne pol miliéna eur. Preto
sa minuly rok traja partneri premohli ktomu, aby i8li na startupovské sutaze ako
StartupAwards.SK alebo Vyhrajte investora. Aj ked’ zaujali porotu, investora zatial’ neziskali.
Fusek hovori, ze o prvotnej investicii rokuju aj s Fondom fondov, institiiciou spravujicou Statne
fondy rizikového kapitalu. To potvrdil jeho vykonny riaditel’ Peter Habo. Bol by to vyhodny
partner, ktorému by odstupili priblizne tridsatpercentny podiel. A zarovei by to bol takzvany
hands-off investor, ktory by nezasahoval do operativnej ¢innosti firmy, ale zaujimali by ho
vysledky. ,,A je tu eSte jeden aspekt takejto spoluprace so Statom. Myslim, Ze by sa nam
jednoduchsie otvarali dvere do Statnych podnikov a ministerstiev, kde takéto Setrenie ndkladov
potrebuju najviac,* prezradza Fusek.

Druhou moznostou su sukromné fondy rizikového kapitadlu alebo takzvani anjelski
investori (jednotlivci, ktori investuji vol'né peniaze do start-upov, pricom vedia, Ze vic¢Sina sa
nevydari). V Partneringu sa nikam nehrnu, Callinspector je ziskovy prakticky od zaCiatku
fungovania, nie si bezprostredne odkdzani na novy kapital. Fusek vSak vie, ze ak chcu byt’ do
roku 2015 s trzbami na Grovni okolo pédt’ milionov eur, bez injekcie na rozvoj to nepojde.

V rukéve podnikatel'skych projektov ma Partnering eSte d’alSie karty. Vyvinul napriklad
aplikaciu pre smartfony, ktord pomdze 'ud’om strazit’ si telefonne i€ty podobne, ako to robi vo
firemnom svete s Callinspectorom. Aplikacia sleduje datova prevadzku, ako  a kolko sa
uskutoc¢nilo hovorov a najmé kol'ko z pausalu sa uz prevolalo. ,,Na celom svete st tisicky
pausalov, toto bude najrychlejsi a najjednoduchsi sposob, ako ich kontrolovat’ v realnom case.
Systém vas sdm upozorni, ked’ sa blizite k prevolaniu pausalu,* vysvetl'uje Fusek.

Partnering bude zarabat' na bezplatnej aplikacii tym, Ze bude zbierat data od



pouzivatelov a dokaZze ich predat operatorom. Anonymne. ,Teraz rokujeme s jednym
operatorom na Slovensku. Mo6zZe sa takto dostat’ k informacidm o konkurentoch, o volaniach
pouzivatel'ov a najmé ponuknut’ tymto 'ud’om cez nasu aplikéciu vlastné vyhodnejsie pausaly,‘
vysvetl'uje Fusek.

V Partneringu vyvijaji aj systém Mine, ktory by mal vediet’ na zéklade udajov zo
socidlnych sieti, platieb a inych dostupnych informacii zistit’, aku by klient — napriklad banky
¢1 operatora — ocenil ponuku. ,,Denne sme zavaleni reklamou na veci a akcie, ktoré nie su pre
nas. Tymto sposobom by napriklad dokézali banky, operatori ¢i kablovky pripravit’ lepSiu
ponuku a v spravnom case. Funguje tak, Ze aplikacia za¢ne s klientom chatovat’ v Case, ked’ je
online, a dokaze automaticky odpovedat’ v jeho materinskom jazyku. Demo verziu tohto
systému skusali na facebookovskych fanasikovskych strankach splatkového systému Triangel.

Predtym, ako v Partneringu prisli s Callinspectorom, mali niekol'’ko podobnych malych
projektov. ,,Skusali sme dokonca online obchod s umenim, kde si zac¢inajici umelci mohli
prezentovat’ svoje dielo a zarabat’ na jeho reprodukciach v podobe zardmovanych obrazov. Ale
Callinspector je taky prvy projektik, ktory vysiel bez toho, Ze by sme doni museli vrazat’ vel'a
penazi,* opisuje Fusek.

Ako vznikaju takéto miniprojekty? Cudia v Partneringu maju vySe tridsat’. Nemaju Cas.
Majt rodiny a nemo6Zu sa na par dni zavriet’ do miestnosti a uskuto¢nit’ poriadny brainstorming.
Vsetko, do ¢oho sa pustili, vznikalo za behu. Callinspektor skon¢i v samostatnej firme, ktorti o
niekol’ko rokov majitelia predaju. Potom Fusek planuje, Ze bude jednoduchym investorom.
Jednoduchym preto, lebo je presvedCeny, ze jediné, ¢o mladi 'udia nemajt, st peniaze na
uskuto¢nenie myslienky. ,,R6zni akceleratori ¢i anjelski investori to vSetko komplikuji. Davaja
mladym nevyhodné podmienky. Ja chcem dat’ peniaze na stdl, nech ukazu, ¢o dokazu,* opisuje
s tym, Ze koucing €i kontakty by boli uz iba ¢ereSnickou na torte, ak nejaky startup vyjde.
Ulohy
1. Aka je zakladna sluzba danej firmy?

2. Definujte hlavné ciele a k nim prirad’te vedl'ajsSie ciele, ktoré si dali zac¢inajice podniky na
rozbehnutie svojho podnikania.

3. Majt uvedené sluzby podl'a vas budtiicnost? Ak nie, ¢o by mali zmenit’?



