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Abstract

Inspiring and creative leaders form the basis for the development of the current
business environment. Produced and subsequently realized innovation become
subject to competition between companies. The main factor that determines the
success of these businesses is public (customers). We would argue that it is the
consumers who determine the lifecycle of startups. If leaders underestimate the
formation of its business model, it will be reflected in the overall efficiency of
their startups. This article assumes that every leader should have certain
characteristics which are applied in practice. These characteristic allow the
leader not only realization of his vision, but also ensure the efficient functioning
of business. This paper describes how much influence have leaders on business
models of startups.

JEL Classification: M20, M21, M29

Uvod

Podnikatel'ské prostredie zaznamenalo v poslednych rokov vyrazné
zmeny. Jednou z tychto zmien boli aj rastiice naroky zakaznikov na ponukané
produkty asluzby, ¢o vyvolalo potrebu novych podnikatel'skych vizii do
buducnosti. Tieto vizie sa tykali najma zmien Standardne ponukanych produktov
a sluzieb. ZlepSovanie parametrov vyrobkov, skvalithovanie sluzieb a pokles
cien vSak neboli dostatoénym prostriedkom, ktory by dokazal uputat
zékaznikov. V tejto situacii sa stalo rozhodujicim faktorom inovativne myslenie
I'udi, ktorych napady a vasen v to, Co robia, viedli v 21. storoCi k vytvaraniu
novych inovativnych podnikov (startupov). Startupy, vyznacujice sa vysokym
inovativnym potencidlom, sa stali jednym z hlavnych determinantov rozvoja
podnikatel'ského prostredia. Ich zakladatelia alidri dokazuju, ze kreativita
a l'udské myslenie nemaju hranic. Tito lidri vytvaraju v startupoch tvoriva
klimu, inSpiruji a uspesne vedu svojich spolupracovnikov k dosahovaniu
spolo¢nych vizii. Cielom predkladaného prispevku je identifikovat’ vplyv
osobnosti lidra na podnikatel'sky model startupu Vvtroch oblastiach:
vizionarstvo,  riadenie = zmien, tvorba  aimplementicia  Gspe$ného
podnikatel’ského modelu.



Metody vyskumu a vyskumna vzorka

Vyskumny projekt tykajuci sa ulohy vodcov v startupoch bol realizovany
prostrednictvom dotaznika a osobnych rozhovorov. Vyskumna vzorku tvorilo
devit slovenskych lidrov z réznych odvetvi (prevazne islo o IT), ktori zalozili
vlastné startupy. Respondenti boli vyhradne muzského pohlavia, co dokazuje, ze
zeny sa len vynimoc¢ne podielaju na zakladani startupov. Stucastou dotaznika
boli otazky, ktoré sa tykali vizionarstva vodcov, presadzovania zmien a tvorby
podnikatel'skych modelov startupov, vratane ich redlneho fungovania. Dotaznik
bol zloZeny z 13 otazok, ktoré mali formu bud’ otvorenej otazky, kde lidri dostali
priestor na SirSie vyjadrenie, alebo uzavretej otazky, ktord obsahovala dve
moznosti odpovede, a to ,,ano“ a ,nie”“. Osobné rozhovory s jednotlivymi
lidrami boli zamerané na lepSie pochopenie celkového fungovania startupov, ¢o
prispelo k dosiahnutiu vyssej kvality realizovaného prieskumu.

Teoretické vychodiska vplyvu vodcovstva na podnikatel’ské modely
startupov

Hoci existuyje mnoho definicii vodcovstva, najcastejSie ho teoretici
charakterizuji ako ,proces, vramci ktorého lider ovplyvituje svojich
nasledovnikov v zdujme dosiahnutia spolo¢nych cielov*!. Lidri ukazuji svojim
spolupracovnikom cestu, ciel, kam chct, aby organizacia smerovala. Vodca
nereSpektuje status quo, je pre neho priznacna vizia perspektivnej prilezitosti na
takych miestach, ktoré ini spochybiiuja. Lidri postvaju vpred svoj podnik,
podnecuju, motivuju a stanovuju trend vyvoja podniku. Svoju pracu vykonavaju
s nadSenim a vkladaju do nej velkt vasen, veria vizidm, ktoré maja a st schopni
nadchnuat’ a ziskat’ I'udi pre svoje ndpady. Sleduji podnety vo vonkajSom okoli
asnazia sa ich pretransformovat’ na inovécie, ktoré uplatnia v budicnosti
a prinestt svetu nieco nové. Vodca je rozhodujucou postavou pri tvorbe
arovnako aj pri realizacii, €1 inovacii podnikatel'skych modelov. ViacSina
podnikatel'skych modelov si vyZaduje neustdlu obnovu, ¢i zmenu resp.
zdokonalovanie. So zmenou, jej smerom a aktivhym ovplyviiovani je vel'mi
uzko prepojené vodcovstvo.

V odbornej literature nachadzame mnozstvo réznorodych vykladov pojmu
podnikatel’sky model. Slavik ho popisuje ako koncepénu a ekonomicku
predstavu o tom, ako podnik funguje a zaraba peniaze.“?> Podnikatel'sky model
sa predstavuje Castokrat ako zakladné pravidlo, ktoré stanovuje postup vyroby,
sposob predaja a ziskavania hodnoty. Na zaklade podnikatel'ského modelu
vieme jednoduchsie pochopit’ chod podniku, jeho zamer, zdroje a procesy a ich
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premenu na hodnotu pre =zakaznika. Mullins a Komisar charakterizuja
podnikatel'sky model ako ,,ekonomické podchytenie podnikania vo vSetkych
aspektoch*®. Tito autori pod podnikatel'skym modelom myslia ,,istt $truktaru
ekonomickych aktivit, ktora diktuje, ¢i ziskate alebo stratite peniaze a Ci ste
schopni pontknut’ atraktivne vynosy vasim investorom‘*. Huddkova MiSunova
sa domnieva, ze ,kazdy uspeSny podnik je postaveny na zdravom
podnikatel'skom modeli, bez ohl'adu na to, ¢i si jeho zakladatelia uvedomuja,
v ¢om presne podnikaju.*® Zakladnymi prvkami dne$nych podnikatel'skych
modelov je vyraznd dematerializdcia produkénych faktorov a stipajica uloha
I'udského zdroja v nich.

Zlozité, rychlo sa vyvijajuce prostredie si v suCasnosti ziada zmenu
postupov podnikania a transformaciu podnikatel’skych modelov. Podnikatel'ské
modely musia byt flexibilnejsie, ¢o v plnej miere pochopili najmi startupy,
ktoré vytvaraji podnikatel'ské modely, ktoré nevyzaduju vysoké naklady,
vyznacuju sa Specifickymi znakmi, pretvaraja vstupy a tym vytvarajii inovacie
a vclenuju ich na trh. Nesustred’'uju sa len na hlavné zékaznicke segmenty, ale
zaoberaju sa aj zdkaznikmi patriacimi do okrajovych segmentov.

Pojmom startup =zvacsa oznaCujeme organizacie, ktoré hladaju
opakovatelny podnikatel'sky model, pretoze za tymto ucelom boli zaloZene.
Startup zastreSuje nové projekty a organizacie, ktoré prave vznikli a su vo faze
vytvédrania podnikatel'ského zameru. Podla P. Grahama je startup ,,podnik
zalozeny na rychly rast*®. Velka vahu v procese jeho rozvoja zohrava udenie. E.
Ries vtejto suvislosti tvrdi, Ze: ,uspech startupu moéze byt riadeny
nasledovanim spravnych procesov, ¢o znamenda, ze sa ho mozno udit.*’
Uvedené definicie zhfnaji a komparuju Bednar a Tariskova: ,,Slovom startup
mozeme teda oznaclit’ akykol'vek zacinajici podnik, ktory uz redlne existuje na
trhu a spiia nasledovné kritéria. Vytvara modry ocean v danom odvetvi, ma
vysSie podnikatel’'ské riziko pri etablovani sa na trhu a po uspeSnom zaciatku je
pravdepodobny jeho rychly rast.*
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Vysledky dotaznikového prieskumu

Dotaznikového prieskumu (vzor dotaznika je uvedeny v Prilohe 1)
zameraného na vplyv vodcovstva na podnikatel'ské modely v startupoch sa
zucCastnilo devat lidrov z 6smich startupov (zoznam startupov je uvedeny
Vv Prilohe 2), pricom dvaja vodcovia posobia v startupe Sli.do.

Lidri odpovedali na 13 otazok, ktoré boli vytvorené na zaklade studia
vyznamnych literarnych zdrojov dostupnych v danej oblasti. Odpovede
jednotlivych vodcov boli odlisné a dokazuji to najmd uzavreté otdzky, pri
ktorych aj lidri z rovnakého startupu neodpovedali zhodne.

Vysledky prieskumu pre oblast’ vizionarstva

Diferencovany postoj vodcov jednotlivych startupov sa prejavil uz pri
prvej otazke: ,,Povazujete sa za vizionara?“ Aj ked’ vSetci lidri st v podstate
vizionarmi, pretoze na zdklade ich vizie vznikli nové startupy, nie kazdy z
oslovenych sa za vizionara povazuje. Styridsat$tyri percent lidrov sa za
vizionarov nepovazuje, avSak zvySnych 56 percent vodcov oznacilo moznost’
,»ano“. Lidri z Datamolina, InHira, CulCharge, SomvPrahe.sk a jeden lider zo
startupu Sli.do boli ti, ktori sa pokladaji za vizionarov. Ostatni vodcovia zo
startupov Dou¢ma.sk, Zelena posta, Staffino a druhy lider zo Sli.do neposudzuju
sami seba ako vizionarov.

Vodcovia zo startupov DoucCma.sk, Sli.do, SomvPrahe.sk sa rozhodli
zalozit svoje startupy, pretoze tazili vybudovat vlastny podnik, inSpirovat
ostatnych a najmi dokézat’ 'ud'om okolo seba, Zze napady je mozné realizovat.
V. Reviljak z CulCharge uviedol, Ze startup zalozil najma kvoli tomu, ze ho
lakala prilezitost financovania prostrednictvom crowfundingu. Lidri
z InHira, Zelenej posty, Datamolina, Staffina a Sli.da uviedli nasledovné dovody
zalozenia podnikania:

Setrenie nakladov a Casu pri zasielani poSty (Zelena posta),
vlastna potreba (Staffino),
lepSie manazovanie vyberového procesu (InHiro),
ulahcenie prace pre Uctovnikov (Datamolino),
absencia webového softwéru uréeného na spitnu viazbu pri konferenciach a
prednaskach (Sli.do).
Vsetci vodcovia uviedli, ze ich startup bol zaloZeny na ,,plane A* a iny
plén pre pripadny neuspech pripraveny nemali.

Vysledky prieskumu pre oblast’ riadenia zmien

Nové mySlienky a vizie st vel'mi uzko spété s presadzovanim zmien.
Vacsina lidrov vo svojich startupoch presadzuje zmeny najmai ich testovanim,
pricom vysledky testovania rozhodnl o tom, ¢i zmena bude implementovana
alebo nie. Lidri zo startupov Douc¢ma.sk a CulCharge uviedli, ze v ich timoch




vladne symbidza, ktoru si vytvorili poCas obdobia, kedy spolu pracuja ana
pripravovanych zmenach sa vzdy jednohlasne zhodnu.

Uvedené startupy tvoria timy ludi, ktori sa medzi sebou vécSinou uz
dobre poznaju a vedia, o ofakavat’ od toho druhého. Charaktery a schopnosti
&lenov timu st tak réznorodé, Ze sa navzajom dopliiaju a vytvaraji v startupoch
prijemnu symbiozu. Vodcovia tiez uviedli, ze ako podporny néstroj na udrzanie
jednotného smeru v plneni cielov vyuzivaji tyzdenné stretnutia, kde sa uvedua
Ciastkové ciele, ktoré musia byt dosiahnuté v danom tyzdni a aj informaécie
0 uspesnosti splnenia predchadzajtcich ciel'ov.

Zmena je spravidla spojena s investiciou, preto sme zistovali
u startupistov, ako rychlo pocitaji S navratnostou investicie a naslednym
vynosom. Vodca z Dou¢ma.sk povazuje za najvacsiu investiciu ich vlastny cas,
ktory venuju inovaciam. F. Krivda zo startupu Sli.do uviedol, Ze kazda zmena
nemusi automaticky znamenat’ efekt aj v oblasti vynosov. Sli.do, SomvPrahe.sk
a Zelena posta nesleduju Cas, za ktory sa im ich investicie vratia. V. Reviljak
(CulCharge) a T. Rosputinsky (Staffino) si myslia, Ze ich investicie maji réznu
dobu navratnosti, konkrétnu dobu avSak rovnako nesleduju. Datamolino
a InHiro naproti tomu patria medzi startupy, ktoré¢ maju pod kontrolou
navratnost’ ich investicii. U InHira sa tato doba pohybuje do 2 rokov.

Vysledky prieskumu pre oblast’ tvorby a implementacie podnikatel’skych
modelov

Osemdesiatdevat’ percent lidrov sa jednoznacne zhodlo na skuto¢nosti, ze
tvorba podnikatel'ského modelu ich startupov bola naro¢na, pretoze ju
sprevadzali rozne problémy, ktor¢ sa tykali najmd prvotnych nezhdd
0 buducnosti  startupu medzi ¢lenmi timov, nedostatoénych znalosti a
nepredpokladanej pracnosti. 1. Krutdk ako jediny uviedol, Ze tvorba
podnikatel’ského modelu pre jeho startup bola bezproblémova.

V rdmci tvorby aimplementacie podnikatel'skych modelov sme tiez
skimali vynosnost” vytvorenych podnikatel'skych modelov. Sedemdesiatosem
percent vodcov zo startupov Sli.do, Dou¢ma.sk, Datamolino, SomvPrahe.sk,
Staffino a CulCharge uviedlo, ze ich podnikatel'ské modely produkuju
opakujuce sa vynosy. Dvadsatdva percent lidrov (Zelena posta a InHiro)
odpovedalo, ze ich podnikatel'ské modely nevytvaraju opakujice sa vynosy.
Rozhodujacim faktorom, ktory ovplyviiuje ciele startupu v oblasti prijmov je pre
startupy Sli.do, Datamolino a SomvPrahe.sk I'udsky faktor. Inovacie st naproti
tomu najnaroc¢nej$im faktorom pre Zeleni postu a InHiro. Startupy neustale
zvySuju kvalitu svojho produktu, inovuju svoje produkty, resp. sluzby.
Startupisti nacivaju svojim zakaznikom, sG s nimi VvV neustadlom kontakte
a upravuju svoj podnikatel'sky model podla ich poziadaviek. Pre startup
CulCharge je rozhodujiucim faktorom cas (spolupraca s velkymi organizaciami,
priCom uzavretie jednej zdkazky trva aj niekol’ko mesiacov). V pripade startupu



Dou¢ma.sk nie je l'ahké ur€it najnarocnejSi faktor, ked’ze ich maji hned’
niekol’ko a navyse st aj izko prepojené. Zaroven 67 percent lidrov (Dou¢ma.sk,
Sli.do, InHiro, SomvPrahe.sk, Datamolino a Zelena posta) uviedlo, ze
podnikatel'ské modely ich startupov st postavené na meniacej sa Struktare
nakladov.

V stvislosti s tvorbou a redlnym fungovanim podnikatel'skych modelov
startupov nas dalej zaujimalo, ¢i sa startupy chrania pred rizikom imitacie
(napodobnenia) zo strany konkurencie. Vodcovia sa pri tejto otazke rozdelili do
dvoch skupin. PéatdesiatSest’ percent startupov (Douc¢ma.sk, Sli.do, Datamolino
a SomvPrahe.sk) disponuje podnikatel'skym modelom, ktory obsahuje ochranu
pred konkurenciou. ZvySnych 44 percent startupov (CulCharge, Zelena posta,
InHiro a Staffino) tvrdi, ze ich podnikatel'ské modely nezahfiiajii ochranu pred
konkurenciou.

67 percent vodcov uviedlo, Zze pravidelne sleduji podnikatel'ské modely
svojich startupov a skumaju ich Géinnost’. Lidri zo startupu Sli.do casto sleduju
najmi vztahy so zakaznikmi. I. Krutdk zo SomvPrahe.sk poznamenal, Zze
predmetom jeho Castého zdujmu v podnikatel'skom modeli su distribu¢né
kanaly. V. Reviljak (CulCharge) ako jediny uviedol, ze ich podnikatel'sky model
je sledovany zriedkavo.

Diskusia

Na zédklade uvedenych zisteni o vplyve vodcovstva na podnikatel'ské
modely startupov mozno skonstatovat’ tieto zavery:
e ZalozZenie startupu iba na ,,plane A* nie je postacujtce:

Mnohi teoretici uvadzaji, ze pri zakladani startupu je potrebné mat’
K prvotnému a hlavnému ,,planu A aj zalozny ,,plan B“. Tento nahradny plan
ma vodcom sluzit V pripade neuspechu ,planu A*“. Tento fakt savisi
S predvidanim zmien, ktoré na trhu mozu nastat. Vyskumna vzorka lidrov sa
jednoznacne zhodla na tom, Ze ich startupy boli zaloZené vyhradne na ,,plane
A*. Toto tvrdenie m6zeme vnimat’ pozitivne, ale aj negativne. Pozitivna stranka
spoCiva vtom, ze vodcovia SVOjim viziam natolko verili, ze s moznostou
neuspechu nepocitali. Negativom je ale fakt, ze sa lidri nezamyslali nad
faktormi zmeny, ktoré kazdodenne vplyvaji na podnikatel'ské prostredie.
Z nasho pohladu teda slovenské startupy dostatocne nevyuzili predvidavost a
prognozovanie, ktoré st vV dynamicky rasticom prostredi ¢oraz dolezitejSie.
e Tvorba podnikatel’ského modelu nie je bezproblémova

Podnikatel'ské modely zobrazuju pohl'ad na to, ako startup funguje. Pre
vodcov je jeho tvorba z hladiska tUspesnosti podnikania rozhodujica.
NajpodstatnejSou skuto¢nost'ou vsak je, ze vytvorenie dobrého podnikatel'ského
modelu nie je ,,par minitovou zaleZitostou®. Vacsina lidrov uznala, Ze tvorba
ich podnikatel'skych modelov bola naro¢na, priCom najvacSimi problémami
sprevadzajucimi tvorbu podnikatel'ského modelu boli pracnost’ a nedostatoné
znalosti. Jednotlivi lidri pri vytvarani podnikatel'skych modelov nedisponovali



dostato¢nymi poznatkami 0 vnitornom a vonkajSom podnikatel'skom prostredi,
zZ ¢oho vyplynula aj nepredpokladana pracnost’.
o Kazdy startup je zo zaciatku stratovy:

Rizikové obdobie startupov sa vzt'ahuje predovsetkym na ich zalozenie.
Toto obdobie je charakteristické prevazujucim podielom nakladov nad vynosmi.
Prvotnymi ndkladmi startupov su najmi rozvojové investicie, ktoré si pomerne
vysoké. Prave z tohto dovodu sa startupy snazia ¢o najrychlejSie vyprodukovat
vynosy. Limitujucim faktorom pre rast vynosov su vSak zdkaznici. Pre startupy
je teda dolezité dostatocne oslovit’ zdkaznikov svojim ndpadom. Presny moment,
kedy startupy za¢nu produkovat’ vynosy nie je mozné vymedzit’. Zavisi to najma
od oblasti pdsobnosti startupu, ale aj od ich propagacie. Cim rychlejsie si startup
ziska svojich zakaznikov, tym rychlejSie zacne produkovat’ vynosy. Vodcovia zo
slovenskych startupov prevazne v rozhovoroch uviedli, Ze ich startupy boli pri
zaloZeni stratové.

e Je potrebné mat" podnikateP'sky model s meniacou sa Struktirou
nakladov:

Sucasné podnikatel'ské prostredie sa vyznacuje neustalymi zmenami
podmienok existencie na trhu. Kazda zmena na trhu, ¢i uz je pozitivna alebo
negativna, vplyva na podniky. V zdsade najviac dominantnym faktorom su
naklady. Podniky maju vo svojich podnikatel'skych modeloch zahrnuté najma
prevadzkové naklady. I ked’ vodcovia dokazu tieto naklady pomerne l'ahko
vykalkulovat, mali by sa ststredit’ na fakt, ze vytvorenie podnikatel'ského
modelu s meniacou sa Struktirou nakladov je v sucasnosti lepSou volbou.

Vicsina vodcov (67%) uviedla, Ze ich startupy maji podnikatel'ské
modely zaloZené na meniacej sa Struktire nakladov. Prekvapujicim zistenim
bolo, Ze az 33% startupov nema podnikatel’sky model zaloZeny na meniacej sa
Struktare nakladov. Pomerne otiznymi su vSak dva hlasy lidrov z jedného
startupu, ktori sa v tejto otazke nezhodli.

e Ochrana pred konkurenciou je dolezita:

Ked’Ze sa konkurencia vo vSetkych odvetviach zostruje, ocakava sa, Ze aj
startupy budti mat’ onedlho na trhu konkurentov. Stava sa, ze to ¢o uvedu na trhu
dnes ako inovativny produkt, sa zajtra stava beznou komoditou. Pre vodcov je
teda dolezité, aby dokazali tuto skutocnost’ predpovedat’ atomuto faktu aj
prisposobili podnikatel’sky model.

Zaujimavost'ou je, Ze len 56 percent zo skimanych startupov predpoklada
Vv budicnosti vznik konkurencie, comu prispdsobili aj tvorbu podnikatel'ského
modelu. Z uvedeného vyplyva, Ze vodcovia stojaci na Cele tychto startupov si
chct zabezpelit' v budicnosti fungovanie bez vacSich problémov aj v pripade
narastu konkurencie. ZvySnych 44% podla dotaznikového prieskumu
nepredpoklada vznik konkurencie. Pre ich buducnost sa moze stat’ tato
nepredvidavost’” problémovou. Vodcovia tychto startupov buda musiet
s pripadnym vznikom konkurencie menit’ aj podnikatel'sky model, aby ich tsilie,
ktoré vynaloZili pri zakladani startupu nevyslo nazmar.



Zaver

Startupy predstavuju doéleziti sucast’ podnikatel'ského prostredia. Ich
vplyv je vidite'ny najma v oblasti technoldgii, ktoré sa neustale vyvijaju. Vsetky
startupy vznikli na zaklade inovativnej myslienky, ktord mali ich vodcovia.
Uspesnost’ tychto napadov je podnietena kreativitou timu, ktory je schopny
myslienku zdokonalovat’, zrealizovat, ale dostato¢ne aj predstavit’ svojim
zékaznikom. Ked'ze na Slovensku kazdoro¢ne vznika niekol’ko desiatok novych
startupov, zaujimala nas nielen prvotna myslienka vizionarov, na zaklade ktorej
vznikli ich startupy, ale aj celkové fungovanie tychto startupov. Vo vSeobecnosti
mozeme povedat, Ze vodcovia aich startupy predstavuji akysi modry ocedn.
Neexistuju totiz ziadne hranice, ako by mal dokonaly startup vyzerat, alebo ¢o
by mal vytvarat.

Na Slovensku sa nachadza vela kreativnych l'udi, ktori sa vyznacuju
dobrymi néapadmi, potencidlom osobného rastu a dosahovania velkych
uspechov, avSak nedostato¢nd odvaha, ale 1 podpora zo strany okolia spdsobuje,
Ze sa tito jedine¢ni l'udia vzdaju svojich vizii. Na zaklade praktickych prikladov,
ktor¢ nam slovenski vodcovia poskytli, sa jednotlivei moézu oboznamit
s fungovanim startupov, ale zarovenl sa aj poucit’ z problémov, ktorym celia.
Predlozeny prispevok by teda mohol byt pre buducich vizionarov a startupistov
inSpiraciou a prikladom toho, Ze akykol'vek napad sa da wuskutocnit
s dostato¢nou davkou odvahy a sebadovery.
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Priloha 1 (Dotaznik): Vplyv vodcovstva na podnikatel’ské modely startupov

1. Povazujete sa za vizionara?
a) ano
b) nie
2. Co Vas viedlo k zaloZeniu Vasho startupu?

4. Zmena je tieZ spojena s investiciou, ako rychlo pocitate s
navratnost’ou investicie a naslednym vynosom?

5. Bola podPa Vas tvorba podnikatel’ského modelu naro¢na?
a) ano
b) nie
6. Nastali nejaké problémy pri tvorbe podnikate’ského modelu? Ak
ano, uved’te prosim aké.
a) ano
b) nie

7. Produkuje vas podnikatel’sky model opakujuce sa vynosy?
a) ano
b) nie
8. Zahrna Vas podnikatel’sky model ochranu pred konkurenciou?
a) ano
b) nie
9. Je vas podnikatel’sky model zaloZeny na meniacej sa Struktire
nakladov?
a) ano
b) nie
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10.AKko casto skimate uc¢innost’ Vasho podnikatel’ského modelu?

11.Ktory faktor je v sticasnosti najnarocnejSi v suvislosti s ciel’'mi
V oblasti prijmov?

ciele?

Priloha 2 (Zoznam startupov):

Zelend posta
Sli.do
Doucma.sk
SomvPrahe.sk
InHiro
CulCharge
Datamolino
Staffino

ONoGaRrWDE
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