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Meno a priezvisko: 






Študijná skupina: 
Osnova seminárnej práce.

Názov startupu vrátane právnej formy:

Poštová a e-adresa startupu:

0. Personálna identifikácia vedúcej osoby
Meno a priezvisko/vek/vzdelanie/predchádzajúca prax pred vstupom do podnikania:
00. Personálna identifikácia tímu.
Počet členov tímu/prevládajúci vek a vzdelanie:
000. Založenie startupu (rok, mesiac):

0000. Investície (%):

vlastné úspory:

anjelskí investori:

rizikový kapitál:

vlastné zdroje (nerozdelený zisk a odpisy):

iné zdroje:
1. Vznik podnikateľského nápadu

1.1 Odvetvie (oblasť podnikania), v ktorom startup podniká podľa SK NACE. Zdôvodnenie výberu odvetvia/podnikania.
1.2 Podstata (koncept) podnikateľského nápadu. Okolnosti a príčiny jeho vzniku.

1.3 Miera originality podnikateľského nápadu.

Škála: 1 – lokálna, 2 – národná, 3 – stredoeurópska, 4 -  európska, 5 – celosvetová

1.4 Zdôvodnenie originality podnikateľského nápadu:
1.5 Fáza rozvoja startupu

Rozvoj podnikateľského nápadu

a) 1 - nápad/koncept/výskum, 2 – vývoj produktu, 3 – prototyp produktu/testovanie, 4 - prvé príjmy, 5 - rastúce príjmy

b) Obsah vyznačenej  fázy (výsledky a problémy):

Cyklus financovania startupu

c) 1 - predštartovací kapitál (anjelská fáza, myšlienka, žiadny produkt), 2 - štartovací kapitál (seed fáza, práca na produkte, vyrobený/realizovaný prototyp, zisťovanie záujmu o produkt), 3 – kapitál na začiatočný rozvoj a ďalší rast (series A/B fáza, 1., 2. kolo, investícia do podniku, ktorý už má zákazníkov, generuje tržby), 4 – rozvojový kapitál (3. kolo, mezanínový kapitál), 5 – IPO (verejný trh)

d) Obsah vyznačenej fázy (výsledky a problémy):

2. Opis podnikateľského  modelu/jednotlivých blokov:
2.1 Ponúkaná hodnota
2.1.1 Aké potreby zákazníkov sa uspokojujú, aké problémy zákazníkov sa riešia? Aká je originalita potreby!
2.1.2 Ako dlho existuje uspokojovaná potreba alebo riešený problém? 

Škála: 1 - existuje dlhodobo, 2 – existuje krátkodobo, 3 – práve objavená/spozorovaná, 4 – práve vynájdená/vytvorená
2.1.3 Aká hodnota/užitočnosť je dodávaná zákazníkom?
2.1.4 Aký je minimálne životaschopný produkt?
2.1.5 Ako je produkt odlišný (miera diferenciácie v porovnaní s aktuálnou praxou)?
Škála: 1 – bežný štandard, 2 – mierna odlišnosť, 3 – väčšia odlišnosť, 4 –  veľká odlišnosť, 5 – úplný originál

2.1.6 Kvality (výnimočnosti, úrovne, originality) produktu:

1 - lokálna, 2 - národná, 3 - stredoeurópska, 4 - európska, 5 - svetová
2.1.7 Stupeň rozvoja produktu (miera dokončenia, funkčnosti):

0 – 100 % (v desiatkach %): 
2.1.8 Ako je overená zhoda produktu s potrebami trhu, tzv. product/market fit? V akom rozsahu sa zhoduje produkt s potrebami trhu, tzv. product/market fit?
0 – 100 % (v desiatkach %): 
2.1.9 Existuje konkurencia, ktorá uspokojuje rovnakú alebo podobnú potrebu (0 % – vôbec nejestvuje, 100 % - úplná zhoda, úplná hrozba)?

0 – 100 % (v desiatkach %): 
2.2 Segmenty zákazníkov
2.2.1 Pre koho je vytváraná hodnota, kto sú zákazníci?
2.2.2 Aká je kvalita (náročnosť, výnimočnosť, originalita, úroveň) zákazníkov: 1 - lokálna, 2 - národná, 3 –stredoeurópska, 4 - európska, 5 - svetová
2.2.3 Aká je miera segmentácie trhu?
Škála: 1 -  masový, nesegmentovaný trh, 2 – segmentovaný trh, niekoľko segmentov, 3 – jeden segment, 4 – jeden segment, čiastočná customizácia, 5 – úplná customizácia
2.2.4 Aký veľký je potenciál trhu, na ktorom podnik pôsobí? Aké sú možnosti škálovania?
Objem predaja v peňažnom vyjadrení:

2.2.5 Stupeň rozvoja zákazníkov (miera ich identifikácie):

0 – 100 % (v desiatkach %):
2.2.6 Na akom trhu sa podnik nachádza?

Škála: 1 – lokálny, 2 – národný, 3 – stredoeurópsky, 4 – európsky, 5 – svetový
2.2.7 Vstup na zahraničné trhy (predaj zahraničným zákazníkom) 

a) okamžite po uvedení produktu na domáci trh 

b) do pol roka od začiatku predaja produktu 

c) do roka od začiatku predaja produktu 

d) do dvoch rokov od začiatku predaja produktu 

e) po dvoch rokoch od začiatku predaja produktu 

2.3 Vzťahy so zákazníkmi
2.3.1 Ako sa pritiahnu, udržia zákazníci a zvýši ich množstvo?
Škála:
1 - samoobsluha (zákazník je bez priamemu kontaktu)
2 - čiastočný kontakt (napr. prostredníctvom online služieb)
3 - osobná asistencia (zákazník priamo komunikuje s predajcom, napr. v predajni)
4 - mimoriadna osobná asistencia (zákazník má prideleného konkrétneho predajcu)
5 - spolutvorba (zákazníci podávajú podnety na zmenu produktu)
2.3.2 Kvalita (výnimočnosť, originalita, úroveň) vzťahov so zákazníkmi: 1 - lokálna, 2 - národná, 3 - stredoeurópska, 4 - európska, 5 - svetová
2.3.3 Stupeň rozvoja vzťahov so zákazníkmi (miera dotvorenia):
0 – 100 % (v desiatkach %):
2.4 Distribučné kanály
2.4.1 Ktorý je hlavný distribučný kanál?
Škála:

1 - priamy vlastný (virtuálny kanál -  web)
2 - priamy vlastný (hmotný kanál - vlastní predajcovia)
3 - nepriamy vlastný (vlastné predajne)
4 - nepriamy partnerský (veľkoobchod, maloobchod)

5 - nepriamy partnerský (súčasť iných výrobkov a služieb)
2.4.2 Ako funguje hlavný distribučný kanál (prednosti a nedostatky) a ako je integrovaný so zvyklosťami zákazníkov? Čo bráni k prístupu k zákazníkovi?
2.4.3 Kvalita (výnimočnosť, originality, úroveň) hlavného distribučného kanála:
1 - lokálna, 2 - národná, 3 - stredoeurópska, 4 - európska, 5 - svetová
2.4.4 Stupeň rozvoja hlavného distribučného kanála (miera dotvorenia)

0 – 100 % (v desiatkach %):
2.4.5 Aká je forma vstupu na zahraničné trhy?

1 – nepriamy export, 2 - priamy export, 3 - franchisingová sieť, 4 – predaj licencie, 5 - predaj startupu

2.4.6 Aké sú dôvody výberu označenej formy a jej výhody/nevýhody pre startup?

2.4.7 Aké iné distribučné kanály používa startup?
2.5 Kľúčové zdroje
2.5.1 Aké kľúčové zdroje a prečo vyžaduje ponúkaná hodnota? 

2.5.2 V akom rozsahu sú disponibilné zdroje užitočné, resp. v súlade s potrebami startupu?

Škála:1 (úplne nevyhovujúce, min. užitočné) – 5 (úplne vyhovujúce, max. užitočné)

a) financie:

b) technológie:
c) know how interné (vlastní ľudia)

intelektuálna kapacita:

znalosti:

skúsenosti:

d) know how externé (partneri, ktorí dodajú chýbajúce know how):

e) vlastní ľudia
pracovitosť:

 vytrvalosť:

f) priestory:

2.5.3 V akom rozsahu sú disponibilné zdroje vzácne (dostupné)?

Škála:1 (úplne dostupné, min. vzácne) – 5 (úplne nedostupné, max. vzácne)

a) financie:

b) technológie:
c) know how interné (vlastní ľudia)

intelektuálna kapacita:

znalosti:

skúsenosti:

d) know how externé (partneri, ktorí dodajú chýbajúce know how):

e) vlastní ľudia
pracovitosť:

 vytrvalosť:

f) priestory:

2.5.4 V akom rozsahu sú disponibilné zdroje imitovateľné?

Škála:1 (úplne imitovateľné) – 5 (úplne neimitovateľné)

a) financie:

b) technológie:
c) know how interné (vlastní ľudia)

intelektuálna kapacita:

znalosti:

skúsenosti:

d) know how externé (partneri, ktorí dodajú chýbajúce know how):

e) vlastní ľudia
pracovitosť:

 vytrvalosť:

f) priestory:

2.5.5 Kvalita (výnimočnosť, originalita, úroveň) zdrojov
1 - lokálna, 2 - národná, 3 - stredoeurópska, 4 - európska, 5 - svetová
a) financie:

b) technológie:
c) know how interné (vlastní ľudia)

intelektuálna kapacita:

znalosti:

skúsenosti:

d) know how externé (partneri, ktorí dodajú chýbajúce know how):

e) vlastní ľudia
pracovitosť:

 vytrvalosť:

f) priestory:

2.5.6 Stupeň rozvoja zdrojov (miera dotvorenia, dostatku a pod.)
0 – 100 % (v desiatkach %):
a) financie:

b) technológie:
c) know how interné (vlastní ľudia)

intelektuálna kapacita:

znalosti:

skúsenosti:

d) know how externé (partneri, ktorí dodajú chýbajúce know how):

e) vlastní ľudia
pracovitosť:

 vytrvalosť:

f) priestory:

2.5.7 Aké zdroje chýbajú?
2.6 Kľúčové činnosti
2.6.1 Aké kľúčové činnosti vyžaduje ponúkaná hodnota? 
2.6.2 Aký je rozsah vlastných prevádzkových procesov startupu (úplnosť procesov)?

Škála (úplnosť procesu): 1 - identifikácia potreby/problému, 2 - rozvoj podnikateľského nápadu, 3 – MŽP, 4 - vstup na trh, 5 - overovanie, 6 - výrobná alebo prevádzková realizácia nápadu, 7 - predaj a propagácia, 8 – distribúcia, 9 - popredajné služby

2.6.3 Aké procesy chýbajú a prečo?

2.6.4 Kvalita (výnimočnosť, originalita, úroveň) procesov:
1 - lokálna, 2 - národná, 3 - stredoeurópska, 4 - európska, 5 - svetová
2.6.5 Stupeň rozvoja procesov (miera dotvorenia)

0 – 100 % (v desiatkach %):
2.7 Kľúčoví partneri
2.7.1 Kto sú kľúčoví partneri?
Škála:
(  dodávateľ finančných zdrojov (investor)
(  dodávateľ nehmotných zdrojov (technologické know how)
(  dodávateľ hmotných zdrojov (materiál, komponenty)
(  dodávateľ interných procesov (realizačná, výrobná alebo prevádzková technológia)
(  dodávateľ hotového produktu (realizátor, výrobca, prevádzkovateľ)
(  dodávateľ externých procesov (obchodník, predajca, distribútor)

(  dodávateľ externej propagácie a PR (reklamná agentúra)
(  dodávateľ podnikateľského know how (poradca, podnikateľské kontakty)
(  iný:

2.7.2 Aké kľúčové zdroje sú nadobúdané od partnerov?
2.7.3 Aké kľúčové činnosti uskutočňujú partneri?
2.7.4 Kvalita (výnimočnosť, úroveň, originalita) partnerov:
1 - lokálna, 2 - národná, 3 - stredoeurópska, 4 - európska, 5 - svetová
2.7.5 Stupeň rozvoja vzťahov s partnermi (miera dotvorenia, úplnosti)

0 – 100 % (v desiatkach %):
2.7.6 Externá sieť zdrojov a procesov. Príťažlivosť a averzia k partnerstvám, prečo sú a prečo nie sú partneri prizvaní k spolupráci, obsah, trvácnosť, dôvody skončenia partnerstva, rozdiel medzi očakávaniami a skutočnosťou.
2.8 Nákladová štruktúra
2.8.1 Relatívna úroveň nákladov

a) Škála (náklady vzhľadom na dosahované ceny sú):

1 –  veľmi vysoké, 2 – vysoké, 3 – priemerné, 4 – nízke, 5 – veľmi nízke
b) Škála (náklady v porovnaní s relevantnými konkurentmi sú): 1 – oveľa vyššie, 2 – mierne vyššie, 3 – približne rovnaké, 4 – mierne nižšie, 5 – oveľa nižšie
c) Škála (fixné verzus variabilné náklady):

1- veľmi vysoké fixné náklady, 2 – prevažujú fixné náklady, 3 – vyrovnané fix a var náklady, 4 – prevažujú variabilné náklady, 5 - veľmi vysoké variabilné náklady
2.8.2 Stupeň rozvoja nákladov (miera ustálenosti, stabilita štruktúry)

0 – 100 % (v desiatkach %):
2.9 Toky výnosov
2.9.1 Za akú hodnotu/úžitok zákazníci platia?
a) uspokojenie úplne novej potreby, nový úžitok
b) lepšie, väčšie uspokojenie pôvodnej potreby, viac úžitku
c) rovnaké, no lacnejšie uspokojenie pôvodnej potreby, úspora nákladov
d) rovnaké, no prístupnejšie, pohotovejšie alebo rýchlejšie uspokojenie pôvodnej potreby

e) iné:
2.9.2 Uspokojenie potreby, za ktoré zákazníci platia, prináša zákazníkovi:
a) praktický úžitok, uspokojenie materiálnej alebo duševnej potreby, napr. nasýtenie jedlom alebo nájdenie požadovanej informácie
b) pôžitok

c) zážitok

d) pohodlie

e) bezpečnosť

f) zábava

g) zdravie

h) iné:
2.9.3 Aký je zdroj príjmov?

( predaj výrobku

( predaj služby

( sprostredkovanie predaja výrobku

( sprostredkovanie predaja služby

( prenájom

( predaj licencie

( iný .................................................

( žiadny/bezplatný

( tržby sa generujú z iného zdroja, napr. z reklamy


( základný produkt je zadarmo, tržby sa generujú za poskytnutie prémiovej služby
2.9.4 Aké je načasovanie platby od zákazníka?

( predplatné/paušál

( platba pri predaji

( platba po vyúčtovaní/spotrebovaní
( iné ............................
( žiadne
2.9.5 Ako sa stanovuje cena produktu/služby?

( náklady + marža
( priemerné ceny na trhu

( ceny podľa prieskum trhu
( intuícia, domnienka
2.9.6 Aký je merateľný výkon startupu?

a) počet užívateľov: ................
Škála: 1 – žiadny, 2 – niekoľko, 3 – niekoľko desiatok, 4 – niekoľko stoviek, 5 – niekoľko tisíc, 6 – niekoľko desať tisíc a viac, 7 – viac ako stotisíc
b) počet platiacich užívateľov (zákazníkov): ..................
Škála: 1 – žiadny, 2 – niekoľko, 3 – niekoľko desiatok,, 4 – niekoľko stoviek, 5 – niekoľko tisíc, 6 – niekoľko desať tisíc a viac, 7 – viac ako stotisíc
c) tržby: .................... eur
Škála: 1 – žiadne, 2 – pokrývajú doterajšie náklady od 0 do 25 %, 3 – pokrývajú doterajšie náklady od 25 do 75 %, 4 – pokrývajú doterajšie náklady od 75 do 100 %, 5 – prinášajú zisk do 25 % z nákladov, 6 – prinášajú zisk od 25 % do 50 % z nákladov, 7 – prinášajú zisk viac ako 50 % z nákladov 

d) Údaje z www.finstat.sk
	Rok
	2018

	Tržby
	

	Zisk
	

	Ostatné výnosy
	

	Aktíva
	

	Vlastný kapitál
	

	Celková zadlženosť
	

	Hrubá marža
	


e) Aké sú príčiny nevytvárania príjmov?

2.9.7 Cenová politika:
( uvádzacia cena - spočiatku je cena nízka/alebo zadarmo, neskôr sa zvýši na bežnú úroveň
( smotánková cena - spočiatku je cena vysoká, neskôr sa zníži na bežnú úroveň
( ekonomická/diskontná cena - dlhodobo nižšia cena za priemernú/nižšiu kvalitu
( prémiová cena – vysoká cena za výnimočnú kvalitu pre obmedzený počet zákazníkov
( previazaná cena – spájanie cien niekoľkých komplementárnych produktov/služieb, napr. tlačiareň a toner
3. Záverečné hodnotenie.
a) pozitívne skúsenosti, prednosti, úspechy, správne rozhodnutia

b) negatívne skúsenosti, nedostatky, neúspechy, chyby

c) pivoty (zásadné zmeny v rozvoji startupu)

4. Návrhy na zdokonalenie startupu. 
1. Podnikateľský nápad

2. Bloky podnikateľského modelu
3. Personálne obsadenie
4. Zdroje financovania a ich použitie na bežnú prevádzku a investície

5. Iné (nepovinné)

Usmernenia a pokyny.
A. Objektom seminárnej práce je startup, pričom nie je nevyhnutné, aby sa podnik (podnikateľská entita) za startup sám označoval. Je to veľmi malý začínajúci podnik vo veku do päť rokov (len výnimočne a zdôvodnene viac), ktorý spĺňa tieto parametre:
- predpoklad rýchleho, škálovateľného až exponenciálneho rastu,
- na financovanie a udržiavanie svojej prevádzky používa osobné úspory zakladateľa a jeho blízkeho okolia, anjelský kapitál, rizikový kapitál, vysúťažené dotácie z fondov štátnych agentúr a EÚ na podporu MaSP a V+V, vlastné zdroje, ktoré sú výsledkom jeho aktuálneho podnikania
- jeho podnikanie je založené na (musí byť splnená aspoň jedna podmienka):

- novej originálnej technológii, alebo

- výrazne dokonalejšom využití existujúcej technológie, alebo

- objavení a uspokojovaní úplne novej potreby, alebo

- vynájdení/vytvorení a uspokojovaní úplne novej potreby, alebo

- uspokojovaní existujúcej potreby výrazne lepším alebo lacnejším spôsobom.

B. Startup môže mať akúkoľvek právnu forma podniku alebo dočasne nemá žiadnu právnu formu alebo dočasne je experimentálnym útvarom iného podniku.
C. Seminárnu prácu zaznamenajte ako elektronický dokument v úložisku https://forms.gle/j95YyhedNPnx1Rwe7
D. Seminárnu prácu v rukopise odovzdajte na cvičení.

E. Termín zadania seminárnej práce: 1. týždeň ZS 2019 - 2020

Termín odovzdania seminárnej práce: 11. týždeň ZS 2019 - 2020
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