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Preco vznikla tato
publikacia

Zriadit a rozbehndt Gspesny startup je snom mnohych z nas. Ako zis-
kat investiciu, pomoc s tvorbou biznis planu, marketingom, predajom aj
expanziou do zahranicia? Moznosti je viacero. Jednou z nich je obratit sa
na Slovak Business Agency (SBA).

Malé a stredné podniky sU pilierom slovenského hospodarstva — tvoria
99,9 % podiel z celkového poctu podnikatelskych subjektov, poskytujd

v podnikovej ekonomike pracovné prilezitosti takmer 75 % aktivnej pracov-
nej sily a podielaju sa viac ako 50 % na hrubej produkcii a tvorbe pridanej
hodnoty.

Predtym, ako sa vsak ¢lovek rozhodne ist do vlastného podnikania, potre-
buje indpiraciu, motivaciu a pomoc od tych, ktorym sa podarilo nielen za-
lozit firmu a ziskat prvu investiciu, ale aj zacat s predajom svojho produktu
a presadit sa aj v zahranici. Preto sme vybrali 15 ukazkovych podnikatel-
skych pribehov, ktorych cesta sa v niektorom bode pretla aj s aktivitami
SBA.

Tychto 15 pribehov ukazuje, ako sa da podnikat aj na Slovensku a zo Slo-
venska v silno konkurencnych, aj dplne novych oblastiach - od informac-
nych technologii, cez odpadové hospodarstvo, umell inteligenciu, priemy-
sel, marketing...

Rozpravali sme sa s majitelmi ¢i zakladatelmi Gspesnych startupov tak, aby
dalsim, zacinajucim podnikatelom pomohli prekonat obavu z vlastného
zlyhania a urobit ten najddlezitejsi krok v biznise — zacat.
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Andrea Basilova: Ludi
aj odpadu v mestach je
stale viac, inteligentné
rieseni« pritom
donedavna takmer

neexistovali

Odpadu je stdle viac a je potrebné hladat rieSenia, ako s nim
pracovat lepsie. Tejto aktudlnej témy sa chopil slovensky

startup Sensoneo, ktory pontka rieSenia pre smart manazment
odpadov. Prvy senzor vyvinuli pre mesto Nitra v roku 2014 a dnes
pdsobia v 56 krajindch po celom svete. Viac ndm o tom povedala
spoluzakladatelka firmy Andrea Basilovd.

Co znamenaju smart riesenia pre
manazment odpadu? Co si pod
tym moZzeme predstavit?

Celé to zacalo senzormi. Videli sme,

Ze pre takéto, dovtedy neexis-
tujlce rieSenie, je na trhu dopyt.
Vyvinuli sme odpadové senzory,
ktoré dokazu monitorovat akykol-
vek typ kontajnera a druh odpadu,
komodity ¢i materialu. Senzory
niekolkokrat denne merajd napl-
nenie kontajnera. Okrem naplnenia
upozornujl na poziar (monitorova-

nie teploty) i prevratenie. Dokazu
rozpoznat aj vysyp, vyprazdnenie
kontajnera.

Nasledne sme prisli na to, Zze
potrebujeme aj softvérova platfor-
mu, ktora data zobrazi a zakaznici
s nimi budd moct dalej pracovat,
hoci niektori zakaznici preferuju
data posielat do ich existujlcej
platformy a nevyuzivaji Sensoneo
software. Prenos dat prebieha cez



siete internetu veci, ktoré s dos-
tupné po celom svete.

Co to pre zakaznika prakticky
znamena? Ma data z kontajnerov
a ¢o dalej?

V nasej platforme ma aktualne
data, ktoré mu umoznuju lepsie
planovat zvoz odpadu. Zvozové
auta tak nemusia zvazat odpad

po fixnej trase a v pevnych ¢aso-
vych intervaloch, ktoré nezohlad-
Aujd redlne potreby. Cez tri kliky si
viete zvolit poziadavky, napriklad:
chcem zvazat sklo a len z kontaj-
nerov, ktoré su pIné na 75 % a viac.
Systém vam automaticky naplanuje
trasu, vy si ju bud vytlacite, alebo
poslete do nasej navigacie prispd-
sobenej pre potreby zvozovych
vozidiel. Vietky data sa zbieraju

a analyzuju.

Monitorovanim kontajnerov
senzormi sme pokryli len Spicku
totiz Gplne iné problémy - funguju
na Exceloch a celé riadenie odpadu
je nezdigitalizované, ¢asto netrans-
parentné, neflexibilné a narocné
na orientéciu. Co nemusi vyhovo-
vat mestam, ktoré si tieto sluzby
platia. Preto sme prisli s nie¢im, ¢o
volame RieSenie pre manazment
odpadovej infrastruktulry (Asset
Management). Zakaznik tak ziska
digitalnu databazu svojich kontaj-
nerov a odpadovych nadob.

Zariadenie WatchDog (strazny
pes) zas umoznuje automatizovat
evidenciu zvozu. Je to zariadenie,
ktoré umiestnite na akékolvek auto
a zaznamena kazdd nadobu, ktoru
ste vyprazdnili. Zaroven upozorni
pracovnikov na nezaplatené alebo
ukradnuté nadoby. Mate tam
informacie o tom, komu nadoba
patri, Ci je sluzba zaplatena a tiez
automaticky zaznamename, ked ju
vysypete.

V zasade sa odpad zvaza tak isto
ako predtym, ale mate k tomu
vSetky data. Ked'si to celé nakom-
binujete, tak mate lepsi prehlad

o tom, kto a kolko odpadu produ-
kuje a ¢o sa s odpadom deje. Pri-
nasa to transparentnost pre vsetky
z(castnené strany — obec, zvozovl
spolo¢nost, obcana i organizacie
zodpovednosti vyrobcov.

Kde vdbec vznikol prvotny impulz
zacat sa venovat odpadu a riesit
tento problém?

Prislo to Uplnou nahodou. Mesto
Nitra investovalo do vystavby
polopodzemnych kontajnerov. Tie
maju patnasobne (5 ooo litrov)
vacsiu kapacitu ako obycajné (1100
litrov) a nedavalo zmysel zvazat ich
podla starého rozpisu. Nitrianske
komunalne sluzby hladali rieSe-
nie, ktoré by im pomohlo nastavit
spravnu frekvenciu zvozu.



My sme vtedy mali rodinnu sof-
tvérovl firmu a v SirSej rodine bol
Sikovny hardvérista. Zacali sme

na tom robit, ale v prvom kroku to
bola skér volnocasova aktivita.

Skusili sme vyrobit prvy senzor,
ktory vyzeral ako Skatula od to-
panok. Nevyuzival internet veci,
ani nebol optimalizovany na vy-
uzivanie baterky, ale fungoval.
Mali sme prvého zakaznika a mali
sme priestor testovat nase riese-
nie. Vdaka spatnej vazbe od NKS
(Nitrianske komunalne sluzby) sme
mohli zlepSovat a prispdsobovat
nase rieSenie.

Potom sme sa prihlasili do Startup
Awards 2016. Mentori, investori

a rozni fudia z biznisu nam kladli
Standardné otazky ako napriklad,
aky je potencial na trhu pre takéto
rieSenie a komu by mohlo slazit.
Vtedy sme si uvedomili, Zze poten-
cial je velky a vo finale sme dostali
ponuku na investiciu. Pévodn(
firmu sme predali a zacali sa napino
venovat firme Sensoneo.

Dnes mate klientov v krajinach

po celom svete. Vidite nejaky roz-
diel v tom, ako jednotlivé krajiny
pristupuju k odpadu?

V zasade tam Ziadny rozdiel nie je,
¢i uz sa rozpravame o Slovensku,
Eurdpe alebo Severnej Amerike.
VSetci riesia to isté — odpadu a ludi

pribdda a vy nemate paky na to,
aby ste ludi motivovali k niz3ej
produkcii a k separovaniu. Neexis-
tuje idealne rieSenie jednoduché

na prevadzku, finan¢ne dostupné

a spolahlivé. Aby ste nieco také ve-
deli zaviest, potrebujete mat presné
data kazdy den.

Nasi prvi zakaznici boli, prirodze-
ne, slovenské mesta. Mame ich

asi dvadsat. Uvedomili sme si, ze
ked sme nasli uplatnenie na Slo-
vensku — o ktorom asi nemoze-
me povedat, Ze je nadpriemerne
technologicky rozvinuta a bohata
krajina — a napriek tomu to davalo
zakaznikom ekonomicky aj envi-
ronmentalny zmysel, mézeme ist
aj do sveta. A naozaj to v ostatnych
krajinach, Specificky v Eurépe, ¢o je
nas najvacsi a najzmysluplnejsi trh,
plati niekolkonasobne viac.

Ako momentalne vyzera trh hos-
podarstva s odpadom? Su zakazni-
ci otvoreni inovaciam?

Obrovska majorita trhu je skor
konzervativna. To plati celosvetovo.
Ale téma digitalizacie, nastup in-
ternetu veci, v kombinacii s tlakom
na minimalizovanie environmental-
nych dopadov odpadu spbsobuje,
ze firmy a mesta sa o to zacinajd
zaujimat. Trh sa momentalne lame
v rukach takzvanych early adop-
ters. SU to firmy, ktoré st nové

a robia takzvany dynamicky zvoz



odpadu. Nezvazaju odpad podla
fixného harmonogramu, ale na za-
klade dat - podla realnej potreby.

TaktieZ prichadzaji poziadavky

z velkych miest, kde je planovanie
Zvozu naozaj extrémne komplexna
operacia aj vdaka dopravnym za-
pcham a réznym obmedzeniam.

Alebo si chc mesta nastavit mo-
dely ,pay as you throw", teda plat
podla mnozstva vyprodukovaného
odpadu. Chcu spravodlivé poplatky,
ale nemaju data, na zaklade kto-
rych by ich zaviedli. Jedna moznost
je nasadit kontroverzné vazenie
odpadu priamo pocas zvozu.

Preto sa tento trh zacina preklapat
k tomu, Ze na inovativne rieSenia
naskakuja aj velké zvozové spo-
lo€nosti, globalne firmy. Tie nas

aj inych hracov na trhu najskor
vnimali tak, ze smart technolégie
su nieco, o ich vyrusuje. Momen-
talne je to pre nich uz zaujimavejsie
a objavuju sa uz aj prvé oficialne
tendre. Doteraz nieco také bolo
beZné len vo velkych metropolach
v zahranici.

Akym spdsobom predavate vase
rieSenie? Ktoré kanaly sa vam

na predaj najviac osvedcili?

Vo vacsine pripadov nepredavame
na priamo. Mame certifikovanych
partnerov, ktori pdsobia v jednot-
livych krajinach a predavaju nase
rieSenie. Sami do toho ideme, len
ak nemame v regidne partnera.
Od zaciatku az doteraz nam naj-
stranku. Velmi dobra pomoc su 3aj
konferencie, vystavy a podobne.
To ma ale efekt a dopad az vtedy,
ked ste trochu etablovani a nam
na zaciatku vsetko priniesol web
a LinkedIn. To boli zdroje klG¢ovych
partnerstiev.

Tento trh je novy, ak hladate smart
riesenie, nie je toho v ponuke az
tak vela. Nam sa podarilo vybudo-
vat znacku na trhu a mame velmi
dobr( reputaciu. Je to hlavne preto,
Ze celé rieSenie si vyvijame a vy-
rabame sami, softvér aj hardvér.
Zaroven mame pod sebou cell
platformu a vietko vieme robit
in-house. Sme preto flexibilni

a dokazeme vyhoviet Specifickym
potrebam velkych zakaznikov.

KTO: Andrea Basilovd

FIRMA: Sensoneo

procesov.

Cim sA ZAOBERA: Firma vyvija inteligentné rieSenia pre riadenia
odpadu - od senzorov, cez zber ddt, analytiku aZ po optimalizdciu
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Michal Simko: Keby to
bolo lahke, tak by sme s«

tak nesnazili

Michal Simko je spoluzakladatel slovenskej spolocnosti SEC
Technologies. Vyvijaji mimoriadne citlivé technoldgie, ktoré dokazu
zachytit malé koncentrdcie nebezpecnych plynov na vzdialenost
niekolkych kilometrov. Ich senzory sii 30 aZ 100-krdt citlivejSie

ako ktordkolvek ind technoldgia na trhu. VyuZitie md vo vojenskej
obrane, civilnej ochrane aj v ramci ekoldgie pri detekcii sklenikovych

plynov.

Zaoberate sa vojenskymi diagnos-
tickymi technolégiami. To je po-
merne netradi¢na téma z pohladu
startupov a novych firiem. Preco
ste isli do tohto odvetvia?

Nie sme Uplne klasicky startup, ale
je tazké popisat, o vlastne sme...
Zacalo to tak, ze v Liptovskom
Mikuladsi bol Vojensky technicky
astav, ktory zamestnaval mnoz-
stvo vedcov, vyvojarov a inzinierov.
Jeden z timov sa venoval aj spomi-
nanej technolégii — detekcii plynov
na dialku. A je potrebné povedat,
Ze tento tim, vedeny Ing. Jifim
Vicenikom, CSc., sa nielen dostal vo
svojom obore na svetovu Uroven,
ale dovolim si tvrdit, Ze v tom, ¢o
tento tim dokazal a stale dokazuje,

nema konkurenciu. O to horsie to
v time brali, ked bol Ustav roz-
pusteny a vela zo zamestnancov
skoncilo zo dna na den bez prace.
A nakolko sa odmietli vzdat a videli
pred sebou este obrovsky potenci-
al, rozhodli sa pokracovat s tymto
projektom v sikromnej sfére. So
spoluzakladatelom Martinom sa
nase cesty pretli s tymto unikatnym
timom. Povedali sme si, podme to
vyskasat.

UZ pred nami sice existovali my-
Slienky a napady, ako to uchopit
biznisovo, chybala viak funkéna
podpora. Vela technologii najskor
vznikne v armade a potom si najdu
aj biznisové vyuzitie. Vezmime si



taky internet. Tiez bol najskoér ar-
madna technoldgia a postupne sa
dostal medzi ludi.

V akej ste produktovej faze?
Technologiu testujete, alebo uz
predavate koncovym klientom?
UZ realne predavame. Prvé pristro-
je sme predali pred dvomi, tromi
rokmi, vidime zaujem od zakazni-
kov a hlavne nadsSenie, Ze konecne
niekto prinasa spolahlivd tech-
nolégiu, ktora dokaze detekovat
nebezpecné plyny z bezpecnej
vzdialenosti. Ked prinesiete na trh
novy produkt, chvilu trva, kym sa
o0 to vytvori zaujem. V nasej oblasti
to plati dvojnasobne, lebo obsta-
ravacie cykly st dlhSie a trvaja

dva az tri roky. Teraz uz vidime, Ze
prichadzaju objednavky a som az
prekvapeny, ako dobre to tento
rok ide. Ak niekto v startupovych
vodach spravi aplikaciu, mdze ju

o den neskdr predat. V hardvé-
rovom svete to trva dlhsie, ale aj
vdaka tomu si vieme ochranit nasu
poziciu na trhu a vieme, Ze novy
hrac nepride zo dfa na den.

Vasimi odberatelmi s vyhradne
armady a bezpecnostné sluzby,
alebo to mdze byt zaujimavé aj pre
civilny sektor?

Mame technolégiu, vdaka ktorej
vieme presne merat plyny na dial-
ku. Otazka je, kde to je vyuzitelné.
Samozrejme, v obrannom priemys-

le, potom su to civilné bezpecnost-
né zlozky - teda hasici, policajti

a civilna ochrana. Tretie vyuZitie,
ktoré pomaly staviame na nohy,

je meranie emisii a sklenikovych
plynov. Vieme merat CO, a rozne
Skodlivé plyny, ¢o je segment, ktory

segment sa chceme viac zamerat.

Nas detektor vyuZziva na detekciu
infraCervené Ziarenie, ktoré vyge-
neruje laser, ten prejde oblakom

a vrati sa naspat. Cast energie je
pocas tohto procesu absorbovana
a podla toho vieme identifikovat
o akul latku v ovzdusi ide. Zdroj
infraCerveného Ziarenia funguje
priblizne v oblasti 9 - 11 mikro-
metrov, €o je daleka infracervena
oblast. Ak plyn alebo dana latka
absorbuje v tejto oblasti, vieme ju
detekovat. Prave chemické bojové
latky tu absorbujd velmi silno, ale
su aj plyny, ktoré neabsorbuju vo-
bec, pripadne menej. Nevieme teda
detekovat vsetko, ale velku cast
plynnych latok ano.

Ako ste na takyto typ produktu
spociatku zhanali investicie?
Spociatku to boli nase sikromné
peniaze a prostriedky vyskumného
timu. Ked to poviem v startupo-
vej terminolégii, bol to taky angel
investments alebo friends, family
and fools investments. Neskdr sme
to chceli dostat na vyssiu Gro-



ven a vedeli sme, Ze potrebujeme
do spolocnosti dostat institucional-
nych investorov. Zacali sme robit

s fondami, dostali do firmy dalSie
peniaze a teraz sme uzavreli jedno
do zacinajucich firiem je vzdy zlo-
Zity. Ked ale investori vidia, Ze nasa
technolégia je naozaj unikatna,

ze na Slovensku vzniklo nieco, ¢o
je tridsat az stokrat citlivejSie ako
cokolvek iné na trhu, padajd z toho
na zadok a id( spolu s nami bojovat
za slovenské technolégie vo svete.

Zabezpecujete vo firme len
vyskum a vyvoj alebo aj priamo
vyrobu pristrojov?

Momentalne sme sa sUstredi-

li ngjma na vyskum a vyvoj. No,
samozrejme, musime riesit aj
vyrobu. Teraz sa najviac sustredime
na Skalovanie vyroby, snazime sa
¢o najviac nakupovat a outsourco-
vat, aby sme vo firme zabezpecili
uz len finalnu montaz. Davame si
pozor na to, aby sme chranili nase
know-how a nedavali z firmy veci,
ktoré maju vysoku pridand hod-
notu. Technologie a procesy, ktoré
su bezne dostupné na trhu, radsej
naklpime. Zbytocne by sme inves-
tovali do drahych zariadeni, ked
ich vyuzijeme len jedno alebo dve
percenta z ¢asu.

Akym spésobom prebieha kon-
takt s klientmi v tak Specifickom
sektore?

Niektori [udia maju predsudky

k armadnemu sektoru. Ja som
predtym tiez nemal Ziadny kon-
takt s armadou a bol to pre mna
strasiak. Predstavoval som si, ze
budem pracovat s maco chlapmi,
ktori budl blachat pastami po sto-
loch a podobne. Realita je ale Uplne
ind. Generali, plukovnici aj obycajni
vojaci st normalni ludia, s kto-
rymi sa da rozpravat. Velmi nam
pomohli predchadzajlce kontakty
[udi z R&D timu, ale najma ich re-
putacia vo svete. Komunita RCHBO
(radiacna, chemicka a biologicka
ochrana) je vo svete dost prepoje-
na a naviac bol Jifi, nas technicky
riaditel, donedavna ¢lenom timu
expertov pre NATO v otazkach
RCHBO.

Jednym z predajnych kanalov su
vystavy, kde firma pride a ukaze
technolégiu. Existuji dokonca Spe-
cializované vystavy pre nasu oblast.
Druhy kanal je prostrednictvom
partnerov. Ti poznaju zakaznika,
vedia sa s nim rozpravat a maju

s nim vztah. Zaroven vedia, ako
funguje obstaravaci proces v danej
krajine. A pokial' sa nevieme dalej
pohndt, proste vygooglime kon-
takt, niekomu zavolame a niekomu
posleme e-mail. Je to podobné ako
iny predajny proces. Treba sa snazit
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a ked vas vyhodia dverami, musite
ist cez okno.

ZlozitejSie je, ze na nakup tych-

to zariadeni sa pouZzivaju verejné
financie. Je tam preto velmi jasny
proces obstaravania - tender,
nakup, dodanie, podmienky. Vsetko
to trva dlhsie. Najskor zaujmete
zakaznika, ktory povie, ze sa mu

to paci a chcel by to. Potom to da
do planu, v ramci ktorého to musi
schvalit pat réznych komisii. Potom
to ide na nakup, kde s tym pracuje
zas niekto iny. Je to zloZity proces

a v kazdej jeho faze je potrebné

s niekym komunikovat a nieco iné
vysvetlit. Je to vyzva, ale na druhej
strane dynamicky a nebojacny pri-
stup nasho sales timu otvara nové
moznosti aj v takychto skostnate-
nych procesoch.

Ako sa vam ako firme pracuje

z Liptovského Mikulasa? Planuje-
te tam zostat, alebo bude ¢asom
miest, pripadne do zahranicia?
Ked sme zacinali, bol som v Brati-
slave a lietal som po celom svete,
lebo som sa zameriaval na pre-

daj. Bolo potrebné viade chodit

za zakaznikmi, vysvetlovat, zu-
Castfovat sa vystav. Zazil som také
extrémy, ze som za jeden tyzden
bol na troch kontinentoch. Teraz
som prestahovany v Liptovskom
Mikulasi a viac sa sustredujem

na vyrobu. Samozrejme, mame tim
predajcov, ktori lietaju po celom
svete. Bez predaja by sme nemohli
existovat, tak isto ako bez techno-
l6gie a produktu.

Nemyslim si, Ze sa casom bude-
me musiet niekde prestahovat. Je
pravda, ze ako slovenska firma to
mame miestami narocnejsie. Keby
sme boli nemecka alebo americka
firma, mali by sme vyhodu, pre-
toZe tam je urcity punc kvality.

Na druhej strane, aj Slovensko,
alebo este Ceskoslovensko, malo
urcitd histériu a déveru v proti-
chemickej obrane. Ja som patriot
a myslim si, ze je dblezité zddraz-
novat, Ze to je slovenska tech-
nolégia a slovenska firma. A to aj
napriek tomu, ze mame obcas pod
nohami polena, s ktorymi sa treba
vysporiadat. Keby to bolo lahké, tak
by sme sa mozno tak nesnazili.

KTo: Michal Simko

FIRMA: SEC Technologies

kdciu plynov v ovzdusi.

Cim sA ZAOBERA: Viyvija a vyrdba detekéné pristroje na identifi-
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Marian Bodi: Umeld
inteligencia si vyZaduje
fresh myslenie a jej
vyvoj sedi viac malym
firmam schopnym
experimentovat

Spolo¢nost Cognexa pracuje na vyvoji rieSeni na bdze umelej

inteligencie (Al). Zacinali ako nadSenci, dnes spolupracuju na rieSeni

pre hrdcov z NHL. Ich rieSenia vyuZivaji firmy z rdznych oblasti -
od Sportu, cez zdravotnictvo aZ po priemyselnu vyrobu. Pribeh
slovenského startupu Cognexa ndm rozpovedali jeho zakladatelia -
Maridn Bédi, Marek Sebo a Andrej Kozdk.

Umela inteligencia je trend, ktory
casto rezonuje v médiach, ale
skor v stvislosti s velkymi firmami
a investiciami. Vy ste sa k nej ako
dostali?

Maridn Bédi: Velké firmy sa zaobe-
raju umelou inteligenciou, lebo je
to trendové. Z nasej sklisenosti ale
md&zem povedat, Ze zatial ¢o velké
firmy o tom viac rozpravajd, tie
mensie viac experimentuju a robia
redlnu pracu. Je to téma, ktora si
vyzaduje fresh myslenie a to casto
naraza na zabehnuté korporatne

procesy. Tam su [udia, ktori maju
dlhodobé sklsenosti, ale v odlisnej
oblasti. Oblast Al je tak nova, Ze
daleko viac skusenosti maju slu-
zobne mladsi ludia.

Marek Sebo: Zacali sme skromne,
malymi projektami pre lokalne
kliniky a IT firmy. Zo Skoly a hobby
projektov sme ziskali schopnosti

v oblasti Al, ale o praktickom IT
sme sa hlavne v prvych rokoch
vela ucili od kolegov a spolupracou
s klientmi. Dnes mame za sebou



Gspesné projekty pre globalne
firmy, no v zdokonalovani sa stale
nepolavujeme.

Co ¢lovek potrebuje k tomu, aby sa
mohol zacat venovat umelej inteli-
gencii na profesionalnej Grovni?
M.S.: Dnes st technoldgie tak
pokrocilé, Ze Cloveku staci spravit si
patnastminatovy kurz a rozbehne
prvy model, ktory vie rozpozna-
vat Cislice alebo tvare. Na to, aby
sme boli schopni vytvarat produk-
ty, ktoré budl naozaj uzitocné,

a rieSenia, ktoré idd do hibky, st
potrebné roky praxe. Su potrebné
skusenosti, ktoré ziskate len ski-
sanim a hranim sa. Cely ten vyvoj
je €asto o intuicii, ako sa bude neu-
rénova siet spravat v danej situacii
a ako ju nastavit, aby nerobila isté
chyby. Samozrejme, je potrebny

aj nejaky matematicky zaklad, bez
toho sa intuicia neda nastartovat.

Cim to je, Ze dnes sa daji vysledky
v ramci vyuzitia umelej inteligen-
cie dosiahnut tak rychlo? Je to
vdaka rastiicemu vykonu techno-
l6gii?

M. B.: Nie je produkt ako produkt.
Prvy prototyp viete mat velmi
rychlo, naroc¢nejsie je uz jeho zasa-
denie do realneho sveta. My vieme
vytvarat produkty, ktoré v redlnom
svete funguju. Vidime to na na-
Sich klientoch - casto mali nejaky
pilot — Ci uz je to stroj s kamerami,

alebo nejaky softvér, ktory v labo-
ratérnych podmienkach fungoval,
ale ked to spustili do produkcie

a mali to pouZzivat realni ludia, rie-
Senie bolo prakticky nepouzitelné.

M.S.: Nie€o viete urobit velmi jed-
noducho. Ak ale chcete priniest rie-
Senie, ktoré sa da zasadit do real-
neho sveta, uz to nie je otazka par
kliknuti. Na druhej strane, systémy
sU urcite jednoduchsie oproti dobe,
ked sme zakladali firmu. Dnes, ked'
Skolime ¢loveka, ma k dispozicii
frameworky a ide to rychlo. Ked'
sme zacinali, tak aj ten najpouziva-
nejsi nastroj na deep learningu bol
velmi Cerstvy a ked' vznikla chyba,
trvalo aj dva dni, kym sa vyriesila.
My sme rastli spolu s celou vyvojar-
skou komunitou v Al.

Podla ¢oho si vyberate odvet-
via pre technolégie a problémy,
ktoré viete umelou inteligenciou
vyriesit?

M.S.: Na3a histéria bola do istej
miery nahodna. Postupne sme si
nasli odvetvia, na ktoré sme sa
zacali Specializovat a kde to bolo
inicializované nejakym napadom.
Pokracovali sme tym, Ze sme nasli
klienta, vdaka ktorému sme vosli
do problematiky hibsSie. Potom sme
zistili, Ze to mdZe mat hodnotu

aj pre iného klienta. Pracujeme
na konkrétnom projekte, s kon-
krétnym klientom, snazime sa



ho pocuavat a riesit jeho problém.
V kontexte ale vidime, Ze sU tam

dalsie prilezitosti alebo cesty, ako
to rozvijat dalej.

M. B.: Zacali sme v zdravotnictve.
Pre kliniku v Prahe sme robili tech-
nolégiu na rozpoznavanie videa
pre zlepSenie Uspesnosti umelého
oplodnenia. Technolégia rozpozna-
va urcité markery na vyvijajicom
sa embryu a pomaha doktorovi
rozhodn(t sa, ktoré embryo vybrat
pre implantaciu. Lebo vyber vyraz-
ne ovplyviuje Uspesnost toho, ¢i sa
Zene podari pocat alebo nie. Na3
systém vykonava automatickl ana-
lyzu a dava doktorovi podklady.

A.K.: Uvedomili sme si, Ze vyuZitie
je potrebné aj v priemysle. Na vy-
robnych linkach sa nachadzaju aj
nepodarky, ktoré treba vyradit.

Na to je idealny systém kamerovej
kontroly, ktory je pohanany neu-
rénovou sietou alebo podobnou
technolégiou. Pouziva sa na to, aby
bol kus vytriedeny automaticky,
bez zasahu ¢loveka. My sme ako
aplni novacikovia oslovovali prie-
myselné podniky, a takto sa dostali
k prvym zakazkam aj k pomerne
velkému know-how v priemysel-
nych témach. Stale sme oslovovani
firmami a robime na projektoch,
ktoré sa aj v inych odvetviach. To
nas udrziava v cviku a umoznuje

nam identifikovat iné potencialne
témy.

Venujete sa aj inym oblastiam?
M.S.: Ano. Jedna z nasich kltcovych
oblasti je analyza ludského pohy-
bu. Pomocou machine vision sme
vytvorili systém, ktory analyzuje
korculiarsku techniku hokejistov.
Vyuzivaju ju hraci NHL a kluby,
napriklad v Detroite ¢i Vancouve-
ri, na lepsSiu pripravu hokejistov.
Ked' sa hokejista v minulosti chcel
zlepSovat v korculiarskej technike,
musel si nechat poradit od trénera.
Dnes vie prist na trenazér, na kto-
rom korculuje na pohyblivom pase.
Snimajd ho kamery, nas systém

to analyzuje, vyhodnoti zakladné
parametre a hovori mu, ako sa jeho
technika zlepsuje. Zaroveft mu dava
tipy, ako by mohol napredovat.

M. B.: Je to pekny priklad toho, aka
uzitocna je technolégia spracova-
vania obrazu, aj toho, ako dokazu
dve slovenské firmy spolupraco-
vat na globalnom trhu. Nerobime
na tom sami, ale spolupracujeme
so slovenskou firmou HDTS. My
sme zodpovedni za softvérovi
stranku, oni za mechanickd a me-
todologickl a dalej to ako produkt
komercionalizujd.



Ako rieSite rozvoj firmy? Robite

si plany alebo zistujete, kam vas
aktualne spoluprace privedi?

M. B.: Planovat, samozrejme, mu-
sime, lebo stale sme startup. Pre
startup s0 financie velmi nestabil-
né. My sme sa uz od vzniku vybrali
z pohladu financii tazSou cestou.
Nechceli sme si vypytat od in-
vestorov vela penazi a hned'ich
minat. Povedali sme si, podme si
na seba zarobit sami. Preto sme sa
od zaciatku snazili pocivat klientov
a nieco sa od nich naucit. Vytvarali
sme s nimi rieSenia, ktoré neskor
budeme vediet zgeneralizovat, o
sa tyka funk&nosti aj platformy.
Paralelne sme robili projekty, s kto-
rymi nas oslovovali dalSie firmy, aby
sme si na seba zarobili. Je to tazsia
cesta, na druhej strane nas to ale
dontilo byt blizko ku klientovi,
pocavat ho a vytvarat nieco, €o si
vyzaduje trh.

M.S.: Je to v ramci nasej filo-

zofie. Nechceme budovat fir-

mu na vzdudnych zamkoch, ale
vytvarat hmatatelnd hodnotu.

To posledné, ¢o sme chceli byt,

je nejaky one time wonder, ktory
bude dva roky tvrdit, Ze na niecom
pracuje a sam nevie, kam smeruje.
A tu sa dostavame k vasej otazke —
ako velmi planujeme. Mame viziu
nasej technologickej platformy

a momentalne sme vo faze, ked
mame overeny product marketfit.
Teda nejakl hodnotu, ktorl nasa
platforma prinasa v konkrétnych
odvetviach. Chceme dalej Skalovat
a dostat to ku viacerym zakazni-
kom. Najprv pontknut technolégiu
eurépskemu trhu a potom ist dale;j.

LA

KT0O: Maridn Bddi, Andrej Kozdk, Marek Sebo

FIRMA: Firma: Cognexa

Cim sA ZAOBERA: Firma vyvija umeli inteligenciu a jej aplikdcie v priemysle, zdra-

votnictve a dalSich sektoroch.










Tomas Brngal: Verim, Ze
technologia raz pomoze
spravit z kaZdého lekdara
najlepsieho experto

na svete

Ked Tomds Brngal Studoval na lekdrskej fakulte, premyslal, ako

by technoldgia dokdzala zlepSit vyucbu. Snival o tom, Ze sa pozrie
na vlastnui ruku a cez koZu by videl vsetky cievy, svaly, nervy. Z jeho
vizie sa postupne stal ciel a z ciela podnikanie. VVysledkom je firma
Virtual Medicine, ktord vytvdra digitdlny produkt - vo virtudinej
realite vidite Struktury ludského tela do najmensich detailov.

V nadvaznosti na to vznikla dalSia firma, Virtual Everything, ktord
sa venuje vyvoju softvéru vo virtudinej a rozsirenej realite pre

roznych klientov.

Aka je stvislost medzi vasimi fir-
mami Virtual Everything a Virtual
Medicine?

SU to v podstate sesterské fir-

my, dve rozne entity, ktoré maju
réznych smart money investorov.
My, ako kltGc€ovi ¢lenovia timu, ich
prepajame. Zacali sme s Virtual
Medicine a vdaka investicii od Sve-
tu zdravia sme vytvorili produkt
Human Anatomy VR (VR = virtual
reality), ktory slUzi na vzdelavanie

v oblasti anatomie ludského tela.
Predava sa vo viac ako 150 kraji-
nach sveta a pouzivaju ho desiatky
tisic fudi.

Mame viac verzii tejto aplikacie -
ta pre vysoké skoly je spracovana
do najmensich detailov na medicin-
skej Grovni. Je v nej viac ako 10 ooo
anatomickych Struktdr, kazda jedna
cieva, kazdy nerv. Potom je stre-
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doskolska verzia a teraz vyvijame
dokonca aj hru pre zakladné skoly.

Pribeh Virtual Medicine bol me-
dializovany a vdaka tomu sa o nas
dozvedeli velké firmy, ktoré nas
zacali oslovovat so zakazkami.
Povedali sme si, Ze je to zaujimava
prileZitost a aby sme nespomalili
vyvoj vo Virtual Medicine vytvorili
sme separatnu entitu so separat-
nym timom.

Virtual Medicine sa nadalej venuje
produktovému vyvoju a Virtual
Everything rieSi zakazkovy vyvoj
softvérov pre klientov na kIG¢.
Ziskali sme investora Cleverlance,
ktory nam okrem iného pomaha aj
so sales a biznis developmentom

v celej strednej Eurépe a v Nemec-
ku. A aj vdaka tomu sme mohli
vytvarat rieenia pre také firmy,
ako Deutsche Telekom, Skoda Auto,
Ceska spofitelna, Komeréni banka
¢i Tatra banka.

Aké vyuzitie ma virtualna realita
pre takychto velkych klientov? Co
chcu virtualizovat?

Virtualna realita je vyborny nastroj
v pripadoch, ked sa ¢lovek potre-
buje sustredit na konkrétny obsah
a odstrihnat sa od redlneho sveta.
Napriklad pri tréningu alebo vzde-
lavani efektivita prudko stdpa, ak
su problémy vysvetlované a rieSené
cez simulaciu vo virtualnej reali-

te. Tam nie ste ni¢im vyrusovani,
vtiahne vas to do deja. Mate tam
navyse interaktivne prvky, ktoré
pomahajl lepsie pochopit podstatu
veci.

V Ceskej spofitelni sme napriklad
robili inovativny produkt na tréning
zamestnancov. Tento produkt vy-
hral aj ocenenie CzechCrunch Ino-
vace v korporacich. Cely tréningovy
proces, ktory pdvodne trval dva dni,
sme skratili na jeden den. Predtym
museli zo vsetkych Ceskych pobo-
Ciek zvazat ludi do Prahy, aby ich
zaskolili v Skoliacom centre. Teraz
maju v konkrétnych pobockach he-
adsety, ktoré pouzivajd na tréning.
Takze nielenze sa Skolenie skratilo
o den, ale nemusia ani platit hotely,
nemusia cestovat. USetria peniaze
a vedia to vyuZit aj teraz, pocas
pandémie, kedZe cestovanie je
komplikované.

Ako funguje predaj VR produktov?
Klienti prichadzaji za vami alebo
ich aj aktivne oslovujete?

Povedal by som, Ze je to case by
case. Dolezity moment bol vstup
firmy Claverlance, pretoze ma vy-
tvorené partnerstva s réznymi spo-
lo¢nostami a dodava im komplexné
rieSenia od mobilnych aplikacii az
po velké bankové systémy. Vdaka
nim sme ziskali niekolko zakazni-
kov.



Vacsinou klientovi najprv od-
prezentujeme nasu technolégiu

a ukazeme im vysledky nasich pro-
jektov. Nasledne mame in3pirativny
seminar, kde brainstormujeme

o problémoch a hladame rieenia.
Potom vytvorime inovacny plan,
prejdeme si ho s klientom a po vza-
jomnom schvaleni na tom zaéneme
pracovat. To je jedna Cast.

Naopak to bolo, ked sme v spo-
lupraci s Nadaciou Tatra banky
vytvorili aplikaciu a kampan s Go-
gom. Vola sa VR Generation Z a ide
o financ¢né vzdelavanie vo VR.
Zacalo to v roku 2018 tak, ze som
mal Cest stretnlt sa s CEO Tatra
banky Michalom Lidayom na kon-
ferencii v New Yorku. Ukazali sme
mu technolégie, nase projekty a on
bol z toho nadSeny. Tak sme spolu
s jeho timom vymysleli projekt.
Videl v tom zmysel, pretoZe chape,
Ze to ma dosah a pozitivny vplyv
na budlce generacie.

Testovali sme to na Studentoch

a viac ako 90 % z nich povedalo,

Ze takto si predstavujd ucenie
finan¢nej gramotnosti. Potom nam
v banke povedali, Ze maju zau-
jem to rozsirit a nasa spolupraca
pokracuje.

Myslim si, Ze v pripade podobnych
inovativnych produktov je toto naj-
férovejsie rieSenie. Vytvorit prvotny

koncept, otestovat ho a ked prine-
sie vysledky, rozsirovat ho a inves-
tovat do jeho dalSieho vyvoja.

Spolupracujete okrem velkych
klientov, ktorych ste spomenuli, aj
s mensimi? Alebo je tato techno-
l6gia zatial prilis draha pre malé
firmy?

V nasom regione je tato technol6-
gia este stale celkom nova a lokalny
trh je zatial pomerne maly. V Eur6-
pe je to eSte v Stadiu early adop-
ters, v Amerike sa to uz mozno
zacina preklapat do masového seg-
mentu. Treba si uvedomit, Ze stale
sme v ranej faze technolégie, preto
sa zameriavame na velké firmy,
ktoré na to maju inovacné budgety.
Virtualnu a rozsiren( realitu by som
prirovnal k tomu, ako ked' v ranom
stadiu na Slovensko prisiel inter-
[udi eSte nechapala jeho potencial.
Na druhej strane, tieto technologie
robia velmi rychle skoky a moze sa
stat, Ze to celé pride rychlejsie, ako
ocCakavame, a preto firmy, ktoré su
lidrami vo svojom segmente, si to
uvedomu;jl a investujd do tohoto
vyvoja, aby si to liderstvo aj nadalej
udrzali.

Kam myslite, Ze sa bude tato tech-
nolégia v budicnosti uberat?
Myslim si, Ze dalsim stupfom

bude to, Ze ¢lovek bude mat
dostupné vsetky informacie vo
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svojom zornom poli — svojich AR
okuliaroch a bude s nimi mdct
interagovat. Verim, Ze nieco také
bude pouzivané na denno-dennej
baze. Giganti, ako Samsung, Apple,
Google ¢i Microsoft investujd mi-
liardy do toho, aby priniesli takéto
hardvérové zariadenie. Samsung
napriklad predstavil koncept AR
SoSoviek, Microsoft investoval 12
miliard do vyvoja okuliarov Holo
Lens, ktoré napriklad vo velkom
nakupuje aj americka armada.

Rozpraval som sa aj s ludmi, ktori
tvoria tieto technolégie priamo

v Sillicon Valley. Velmi tomu veria,
ale uvedomuju si, Ze je to zavislé aj
od dal3ich technolégii. Velkd rolu

v tom zohrava aj 5G, pretoze pri
zmen3ovani headsetov dochadza

k urcitej fyzikalnej bariére — nedaju
sa pri zvySovani vykonu zmenso-
vat donekonecna. Prave 5G tento
problém riesi, kedZe v3etky procesy
nemusia prebiehat v zariadeni, ale
na vzdialenom serveri a do zaria-
denia sa len premietat — prenasaja
sa cez rychlu 5G siet. Tento proces
sa vola cloud computing a vdaka
tomu mozete mat okuliare velkosti
klasickych slne¢nych okuliarov, ale
s dostatocénym vykonom.

Vratme sa spat k Virtual Medicine.
MoZu takéto technolégie pomact

aj v kazdodennej medicinskej
praxi?

Urcite ano. Lekar ma kazdy den

k dispozicii len 24 hodin a obme-
dzeny pocet pacientov, ktorych
moze vysetrit. Technologie, ako
rozsirena realita, 5G, umela inteli-
gencia a podobne im mdzu v praci
vyrazne pomaoct. IBM napriklad
urobilo aplikaciu na umeld inteli-
genciu v onkolégii, ktord pouziva aj
Svet zdravia. Vy zadate parametre
pacienta, ona prestuduje viac ako
20 milidnov studii a vie vam odpo-
rucit liecbu. V raritnych pripadoch
dokonca navrhla rieSenie, ktoré
nenasli ani lekari. K tomu si pridajte
moznosti vizualizacie cez virtualnu
a rozsirend realitu.

Verim, Ze technolégia bude
schopna v rozmedzi 20 - 30 rokov
spravit z kazdého lekara najlepsie-
ho experta na svete. PretoZe lekari
nemaju Sancu precitat tak vela
$tadii, nehovoriac o tom, ako su
zatazeni byrokraciou a na pacien-
tov im €asto nezostava tolko casu,
kolko by chceli. Ja si to predsta-
vujem tak, ako ked mal Iron Man
svojho asistenta Jarvisa, s ktorym
komunikoval a ktory mu pomahal.
Lekar bude vysetrovat pacienta

a ak napriklad zabudne urobit ne-
jaky Ukon, digitalny asistent mu to
pripomenie. Vdaka tomu ten Gkon
urobi a nestane sa chyba. Lebo aj
lekar je len ¢lovek a, bohuzial, ma



urcit( chybovost. Ale verim, Ze vda-
ka technol6gii bude moct vyrazne
zlepsit a zefektivnit pracu. Bude
mat okamzZite k dispozicii najnovsie
informacie, Stldie, vyskumy a zrazu
bude jedno, ¢i pracuje v nemocnici
v malom mestecku, alebo v univer-
zitnej nemocnici vo velkom meste.

KTo: MUDr. Tomds Brngdl

FIRMA: Virtual Medicine, Virtual Everything

Cim sA ZAOBERA: Vzdeldvacie a tréningové produkty vo
virtudinej a rozsirenej realite.







Andrej Dula: Ked sa nas
produkt zapacil Zdenovi
Charovi, uvedomili sme
si, Ze hy to mohlo hyt
dobre aj pre NHL

Zacalo to ako ndpad hobby hokejistov, ktori neboli spokojni

s obycajnou hokejovou pdskou. Vytvorili si preto vlastnu a ked'
ju ndhodou pochvdlil Zdeno Chdra, uvedomili si, Ze maji produkt
vhodny aj pre profesiondlnych hracov. Ako sa zhdfiaju financie

na takyto ndpad, ako je to s patentovou ochranou a ako prebieha
vyroba celého produktu? O tom povie viac Andrej Dula zo
spolo¢nosti SPECTER SPORTS, ktord stoji za znackou Rezztek®.

Ako vznikol napad vyvijat pasku
na hokejku?

Ja som amatérsky hokejista a hokej
hram cely zivot. Hladal som urcité
alternativne produkty, pretoze
paska lezie mnohym hokejistom
na nervy. Treba ju stale obmienat
a trha sa. Nasiel som sice alterna-
tivy, ale boli z gumy alebo inych
menej vhodnych materialov. Pri hre
to bol potom Uplne iny pocit. A tak
sme s tym zacali experimentovat,
skdsat, hrat s prvymi prototypmi.
Dali sme to mojim spoluhracom,

potom mladym hokejistom, az sme
sa nahodou dostali k Zdenovi Cha-
rovi. Ten povedal, Ze sa mu to paci
a zacal by s tym hrat. Vtedy sme si
uvedomili, Ze by to mohlo byt dost
dobré aj pre NHL a zacali sa tomu
venovat naplno.

Co znamen3, Ze ste s tym za-

cali experimentovat? Zacali ste
kupovat materialy v obchodoch
a skusat, ¢o ako funguje?
Viac-menej ano. My sme s Ondre-
jom Chovancom, spoluzaklada-



telom, objednali rézne materialy,
ktoré boli na trhu. Od hrubych
Smirglov, cez tenké samolepky so
zdrsnenym povrchom. Testovali
sme, €o to vydrzi a nasli sme také,
ktoré by mohli fungovat celkom
dobre. Ale ked sme ich dali lepSie-
mu hokejistovi, dokazal ich rozmla-
tit za 10 mindt. Tak sme si uvedo-
mili, ze findlny material si musime
nadizajnovat sami. Pri hokeji nan
pdsobia obrovské sily, navyse su
tam Specifické podmienky ohladom
vlhkosti, zimy a vody.

Postupne sme sa dostali k vyrob-
com, ktori tie materialy dokazali
nadefinovat a rozumej im. S nimi
sme zacali menit existujlci pro-
dukt, alebo existujlci postup tak,
aby spinal to, ¢o potrebujeme. Celé
to bol asi dvojrocny proces.

Spominali ste, Ze ste sa dostali

k Zdenovi Charovi nahodou. Co to
znamena?

Spociatku nebolo naSou prioritou,
aby s tym hrali velki hraci. Mali
sme len par prototypov roznych
materialov, ale neboli sme si vobec
isti, Ci to je na dostatocnej Grovni,
aby sme to chceli dostat k hracom
NHL. DIhodobo nam pomahal
Peto Neveri$ z Trencina, ktory bol
na lade so Zdenom. Mal na hokejke
nas prototyp, Zdeno k nemu prisiel
a spytal sa, o to ma a ¢i to mdze

vyskusat. Zahral si s tym a povedal,
Ze mu to vyhovuje viac ako paska.

My sme sa, samozrejme, tesili uz
len z toho, Ze s tym nastupuje. Ne-
skor nam zacal davat spatna vazbu
o tom, ¢o by sme mohli upravit

a €o by podla neho hra¢om NHL
vyhovovalo viac. Produkt sme teda
prispdsobovali a zacali sa rozpravat
aj o tom, Ze by bol tvarou znacky.
Zdeno sa prirodzene zacal zaujimat
aj o cely biznis v pozadi a o poten-
cial nasho produktu. Nakoniec sa
stal spolumajitelom a investorom
vo firme.

Nebolo to planované, ale ked'ta
prileZitost prisla, boli sme pripra-
veni. A bolo to skvelé rozhodnutie
hned' na zaciatku. Zdeno nam
pomohol pri zhanani Gvodnych
kontaktov - &i uz s vyrobcami ho-
kejok v Severnej Amerike, alebo pri
ziskavani dalSich hracov.

Je to material, ktory si viete pa-
tentovo ochranit, alebo sa moze
stat, Ze pridete na trh a niekto to
skopiruje?

To nehrozi. Mame k tomu podané
vsetky patentové ochrany, ktoré
moZzu byt. Technologicky postup
vyroby materialu je predmetom
patentovej prihlasky, ktora je

na Slovensku podana od roku 2018
a od roku 2019 na celom svete.
Teraz sme v narodnych fazach



v Kanade, Amerike, Rusku, Cine

a vo vietkych krajinach Eurdpskej
Unie. To znamena vsade, kde sa
aspon trochu motaju okolo hokeja.
Bud to tam je vo faze podané,
alebo aj s pozitivnym patentovym
vyskumom. To znamena, ze mame
potvrdené, Ze nase riesenie je no-
vatorské a realizovatelné.

Tieto patentové procesy su zrejme
financne a ¢asovo narocné.

Ano, je za tym vela energie a na-
mahy. Prvd patentovl prihlasku
sme podali v roku 2018, ale uz
polroka predtym sme boli vo faze
pisania. Musela byt napisana dobre
a na to sme potrebovali inzinie-

ra, patentového zastupcu, ktory
vie pisat prihlasky. Zaroven sme
spolupracovali s fyzikmi a chemik-
mi, ktori nam davali technologické
zloZenie. Bolo ddlezZité, aby sme boli
dost Specificki, no zaroven vse-
obecni. Patentové prihlasky su také
chodenie po tenkej lavke. Na jed-
nej strane, ak ste prilis Specificky,
niekto moze zobrat vas produkt,
zmenit jeden maly atrib(t a uz vas
patent nechrani. Ak ste zas prilis
vSeobecni, patentovy Urad povie, ze
to nie je dost Specifické a neschvali
vam to.

Ako to mate s vyrobou? Pred-
stavme si, Ze teraz pride 10 ooo
objednavok zo sveta v jednom

case a musite ich vybavit. Ako to
celé prebieha?

Na toto sme pripraveni a od zaciat-
ku sme s tym pocitali. Vyrobu bolo
potrebné nastavit tak, aby bola
Skalovatelna, lebo nie je ni¢ horsie,
ako zaznamenat prvy Gspech

a potom to nezvladnut dorucit.
Preto sme sa na to od zaciatku
pripravovali v spolupraci s dodava-
telmi, ktori maju kapacity a vedia
pokryt hokejkovy svet vtedy, ked to
potrebujeme.

Vyrobné kapacity nemame u seba.
SuU to obrovské fabriky, ktoré maja
technologicky postup a hlavne -
material, ktori potrebujeme na rok,
vedia vyrobit za par dni. U nich to
nie je o tom, kolko to fyzicky trva
tomu stroju, ale skdr o najdeni
casového terminu, ked sa budu
venovat naSmu projektu. Také-

to fabriky pracujd s dlhymi lead
time-ami a je potrebné sa s nimi
vopred dohodndt. Okrem toho
mame viacero dodavatelov. Cela
produkénd schému az po finalny
produkt v krabicke na pulte mame
nalinajkovanua tyzden po tyzdni.

Akym sposobom ste ziskavali fi-
nancie na tento produkt? Pomohlo
vam, Ze ste isli na startupovi
scénu?

Urcite pomohlo. Presli sme dvomi
investicnymi kolami, to prvé by sa
v startupovom svete mohlo nazvat



angel investors. Pridali sa k nam
Styria ludia — Zdeno Chara, Anton
Zajac z Esetu a bratia Kacerovci.
Nastavili sme vdaka tomu masovu
produkciu, podali patenty a neja-
kym spdsobom sa presvedcili, Zze
nas produkt ma potencial. Spravili
sme aj market-test na Slovensku,
kde sme produkt zacali normal-
ne predavat cez obchody. Chceli
sme sa naucit, ako sa to predava
a ¢o funguje. Bolo to ale vo velmi
malej Skale — dokopy sme predavali
v 50 — 60 obchodoch.

Dal3ie kolo sme vyslovene fundrai-
sovali na to, aby sme vedeli vstlpit
na severoamericky trh. Ukoncili
sme to zaciatkom roka 2020. Tam
priSiel nas hlavny investor Crowd-
berry, plus ho doplnili investori

z prvého kola a dalsi individualini
investori vratane Americanov, ktori
robia v startupovom a VC svete.

Rozhodne nam v tom celom
pomohli aj rézne granty a sutaze,
ktoré sme povyhravali. Viac ako
300 000 eur sme do firmy dostali
z grantovych penazi, alebo z pe-

nazi za vitazstva na sltaziach a zo
spoluprac, ako napriklad s SBA.
Ono to aj zacalo tym, Ze sme uspeli
v SBA a isli na mesiac do Bostonu
do akceleracného programu Star-
tup Sharks. Tam sme sa dozvedeli

o sutazi MassChallenge, ktor(

si najviac cenia. Je to startupovy
akcelerator, kde sa hlasilo 1300
firiem z celého sveta. Nakoniec
sme vyhrali a ukazalo nam to, Ze sa
mdzeme porovnavat aj so svetovou
arovnou. Pomohla nam aj vyhra

50 000 dolarov.

KTo: Andrej Dula

FIRMA: SPECTER SPORTS, znacka Rezztek®

z NHL.

Cim sA ZAOBERA: Vyrdba a preddva revoluény materid
Rezztek®, ktory nahrddza hokejovi pdsku a uspokoji aj ndroky hrdcov










Gejza Nagy: Rychly rast
za kazdu cenu nemusi
hyt najlepsi, je potrebhne
brat ohlad aj na tim

Slovensky startup Luigi's Box sa Specializuje na prvy pohlad
na nendpadnii zdleZitost, s ktorou vsak majii mnohé e-shopy
problémy - vyhladdvaniu. Zacali ako Cisto analyticky ndstroj,
neskor sa z nich stala komplexnd platforma na intuitivne

vyhladdvanie a odportcanie produktov. S Gejzom Nagyom sme
sa rozprdvali o tom, ako ich ndstroj vznikol, ako sa daju ziskavat

financie na podobné projekty a o startupy Casto podcenuju.

Gejza, preco ste sa rozhodli ve-
novat vyhladavaniu v e-shopoch
a na weboch?

Bolo to v roku 2014. Dali sme sa
dokopy s kolegom a kamaratmi,
ziskali prvu investiciu a postavi-

li produkt. Spociatku to bolo len

o analyze vyhladavania. Ak stranka
mala vyhladavacie policko, uka-
zali sme im, aké v hiom mali chyby
a kde prichadzali o peniaze. Zistili
sme, pri akych situaciach ludia ne-
vedia najst, ¢o potrebuju a odhalili
tym stratené prileZitosti prevadz-
kovatelov webov. Nasi prvi traja

klienti boli Martinus, O2 a Megabo-
oks. VSetci traja st s nami dodnes.

Potom sme si uvedomili, ze sice
zakaznikovi ukazujeme problém,
ale nerieSime ho. Bolo to nasledne
na nom, ako problém s vyhlada-
vanim opravi, ¢asto ani nevedel
ako, a tak sme rozmyslali, ako
pomOct viac. Pridali sme funkciu,
ktora dokaze opravit vyrazy, ktoré
nedavaju vysledky, pripadne ich
davaji chybné. ManaZzér e-shopu
si vie napriklad naklikat pravidlo, Ze
ak niekto zada knihu Harry Potter



s jednym t, presunie ho to na stran-
ku so spravnym vyrazom.

NaSou alfou a omegou bolo vytvo-
rit intuitivne rieSenie na par klikov.
Aby majitel' webu okamzite vedel,
kde st problémy a ako ich vyriesit.
Nemusel pritom nic vyvijat, stacilo
dat script do hlavicky webu a celé
to bezalo. Zburali sme mytus, ze
kazdy novy softvérovy nastroj sa
musi pol roka integrovat a nasta-
vovat.

Neskor vznikol nas nasepkavac,
koncové vyhladavanie a minuly rok
sme pridali dalsi modul - Luigi's
Box Recommender - odporlcanie
produktov. Vsetko to koreluje s na-
Sou viziou. Chceme zlepsit celkovy
nakupny zazitok navstevnikov

a pomdct im ndjst spravny produkt.
Zakaznici maju stale menej ¢asu
aich pozornost je velmi kratka.
Ked im dokazeme rychlo ndjst, ¢o
potrebuju, st spokojni a vratia sa
opat.

Mali ste premyslené podnikanie,
ziskali ste zaujimavych klientov.
Ako vam potom pomohol kontakt
so startup scénou?

V roku 2019 sa nam podarilo cez
SBA vycestovat do USA. Zaplatili
nam dvojmesacnu staz, z toho
mesiac v Bostone - v Cambridge
Innovation Center, kde sme mali
mentoring pre startupy a prepojili

nas s viacerymi zaujimavymi ludmi
Z tejto scény. Bolo to také otvore-
nie mysle. Predtym sme fungovali
viac-menej lokalne, mali sme klien-
tov na Slovensku a v Cesku. Hoci
sme mali ambiciu rast globalne,
bola to hudba budicnosti.

AZ v USA sme videli, ze to nie je
také tazké. Dali nam feedback

na nas produkt a naucili nas lepsie
komunikovat. Predsa len, nas pro-
dukt nie je taky jednoduchy na po-
chopenie a samotné vyhladavanie
nie je pre kazdého ,zaujimava”
téma. Klienti ¢asto netusia, preco
by mali zlepSovat vyhladavanie

na ich webe a je potrebné ich edu-
kovat. Navy3e, treba to rozumne
popisat pre danu cielovi skupinu.
Iny tdn komunikacie volime pre
technického cloveka, iny pre maji-
tela spolocnosti.

Stale sa rozvijame. Skisenos-

ti z USA nam priniesli kontakty

a trosku nadhladu. Po navrate sme
zistili, ze sa biznis s USA sa robi

na dialku tazko. Idealne je mat
Cloveka v Amerike a biznis roz-
vijat cez neho. Ale asporn nam to
ukazalo moznosti, bola to vyborna
skusenost.



Je toto vasa potencialna cesta?
Mat ludi v zahranici a rozvijat sa
tam - i uz v Eurépe alebo zamori?
Ano. Celé je to o fundingu. Nie je
problém narast, lebo mame biznis,
ktory je profitabilny. Dnes uzZ nie je
tazké ziskat peniaze. Peniaze nam
umoznia rast, otvorit dalSiu poboc-
ku inde a podobne. Niekedy je ale

investicie s vy$Sou valuaciou.

Nasa ambicia je zobrat investiciu,
ale nie hned teraz. Chceme narast
v nasom regione do trochu vacsej
velkosti, aby sme vedeli investiciu
vyuzit a rast aj v inych krajinach.
Rychly rast v zahrani¢i moze byt
niekedy tazko udrzatelny. Ked
firma narastie za rok z 20 na 200
[udi, je to naro¢né a st tam obrov-
skeé rizika. My teraz mame v time
do dvadsat ludi a tento rok planu-
jeme nabrat dalSich desat.

Mentalne nastavenie sa u nas dost
zmenilo. Polozili sme si otazku,
akym spdsobom chceme firmu
tahat - Ci pre to, aby sme ciselne
rastli za kazda cenu, alebo tvorili aj
prijemnad firemnd kultdru. Dava-
me ddraz na ludi, ktori tvoria nasu
firmu. Nie je to len o zakladateloch,
ktori vedd timy, ale o kazdom jed-
nom cloveku v time. Chceme robit
viac premyslené rozhodnutia a nie
len bezhlavo rast za kazdd cenu.

Myslite si teda, Ze nepremyslené
investicie a prilis rychly rast mozu
firme aj uskodit?

Ano, z pohladu foundrov mézu.
Vela startupov bootstrapuje, teda
nemaju externy funding, pripravia
MVP a prirodzene rastu. Akonahle
ale pride investor, CiastocCne stra-
caja luxus vlastného rozhodovania.
Je dobré si na Gvod povedat, kolko
penazi ¢lovek potrebuje a na ¢o.

A zobrat si len tolko, kolko naozaj
potrebuje. Inak zbytocne prichadza
o podiel vo firme a len tazko ho zis-
ka spat. Na druhej strane, peniaze
od investorov dokazu urychlit rast.
V naSom pripade nam investicia

od angel investora pomohla do-
kon¢it MVP a nasledne 2 kola seed
investicie pomohli vybudovat tim

a ziskat prvych 150 klientov, za co
sme im vdacni.

Ako dlho dopredu sa da v dnesnej
dobe planovat?

My si planujeme podrobnejSie

na dva roky, zaroven mame viziu,
kde chceme byt. Vieme, Ze chceme
byt jednotkou v centralnej Eurépe
a nasledne v celej Eurdpe. Mo-
mentalne je svetova jednotka nasa
konkurencia. V nasich regiénoch
nad nou momentalne vyhravame.
Tento trend chceme priniest aj

do inych krajin, chceme stabilizovat
nasu poziciu na lokalnych trhoch

a postupne sa rozsirovat.



V stvislosti s planovanim sa eSte
na chvilu vratim k investiciam. Je
jedna chyba, ktord mdzu startupy
z pohladu investicii a planovania
spravit. Mali by si uvedomit, Ze pe-
niaze im vydrzia nejaky cas a fun-
ding dalSieho kola modze trvat dlho.
My sami sme s tym mali taky maly
fuck-up. Dochadzali nam peniaze
z prvého kola a isli sme raisovat
druhé kolo, ale neskoro sme sa spa-
matali. Proces trval 8 az 10 mesia-
cov a nam v polovici dosli peniaze.
Nemali sme na platy, foundrom
sme neplatili ni¢, ludom sme platili
menej a celé to bolo velmi nepri-
jemné. Planovanie zlyhalo na nasej
strane.

Financie su klucové a financna
gramotnost mnohym podnika-
telom chyba. M&zu byt dobri
vizionari, mozu to byt technicky
zdatni ludia, ale klGcové je vediet
pracovat s financiami. Casto sa to
podcenuje. Rovnako tak biznis plan
- sledovat, ¢i sa naplfa, investovat
do Iudi, do technologii, vediet kedy
ano a kedy nie. Takéto rozhodnutia

su klG¢ové. Rozhodnutia pritom

casto nie st lahké. Nie je umenie
rozhodn(t sa, ked je nieco Cierne
alebo biele, ale ked je to medzi. To
su momenty, ked sa spravny lider
vie rozhodnut.

Ako sa na vasom biznise prejavila
pandémia a to, ze mnohé firmy
presli na online? Citite vacsi zau-
jem o vasu sluzbu?

Zaujem rastie. Najskor sme sa

bali, ked sme videli, ako niektoré
segmenty, typu travel, padli skoro
na nulu. Zo zaciatku sa niektoré
e-shopy bali investovat do novych
technolégii, ale akonahle zistili,

Ze kamenné predajne im prestali
generovat vacsinu trzieb, obrati-

li sa na nas. Trh este stale neozil

a v blizkej dobe neoZije, ale vdaka
tomu, Ze mame klientov skoro zo
vSetkych odvetvi, ako napr. aj ban-
ky a operatorov, nemalo to na nas
negativny dopad. Pocas pandémie
sme upravili nas cennik, aby sme
mohli pontknut nasu sluzbu aj pre
mensie e-shopy. Predtym sme cie-
lili len na stredné a velké e-shopy.

KTo: Gejza Nagy

FIRMA: Luigi's Box

Cim sA ZAOBERA: Vytvdra lahko implementovatelné
vyhladdvanie a odporticanie produktov na bdze machine learning
a umelej inteligencie, pomocou ktorych zvysuje trzby e-shopov

a zdokonaluje pouZivatelsky zdZitok ich zdkaznikov.
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Grigor Ayrumyan:
Vécsina nasich projektov
zlyhala. Staviame

noa know-how z tychto

zlyhani

Grigor Ayrumyan stoji za niekolkymi GspeSnymi softvérovymi
organizdciami, ktorych jadrom st technoldgie. Jeho hlavnd
spolocnost Wezeo sa venuje tvorbe digitdinych produktov

a vytvorili napriklad zndmu investicnu platformu Finax. Presli si
mnohymi zlyhaniami, ktoré ich ale posunuli dalej a dali im cenné
skusenosti, vdaka ktorym si dnes lidrom v hybridnom vyvoji

aplikdci.

V oblasti tvorby softvéru je dnes
velka konkurencia, ktora naviac
nepozna geografické hranice.
Preco ste zacali podnikat prave

v tomto odvetvi?

Bolo to také postupné. Ja som zacal
podnikat v patnastich na strednej
Skole. Zoznamil som sa s priatelmi,
ktori boli o desat rokov starsi a po-
hybovali sa v biznise. Niekto robil
grafiku, niekto programovanie. Ja
som nevedel ani jedno, tak som sa
snazil spojit dohromady réznych
[udi. Zacali sme robit na prvych

zakazkach. Ja popri Skole, oni popri
praci, a potom sme si povedali,
podme zalozit firmu.

Neskér, bolo to asi pred siedmi-

mi rokmi, bol boom zakladania
digitalnych agentar. Vyuzili sme to
a zacali pre tieto agentdry vytva-
rat softvér — od facebookovych
aplikacii, cez webstranky. Cokolvek
€o potrebovali. Posledné tri roky
sme uz pokrocili na vyssiu Uroven
a zacali robit digitalne produkty.
Vzdy to bol nas sen. Mali sme aj



predtym za sebou nejaké projekty,
ale vacsina z nich zlyhala. Na druhej
strane teraz staviame na know-
how z tychto zlyhani.

Preco vadsina z tych projektov
zlyhala? Co povazujete za najvacsi
fail?

Ked som mal osemnast, bol som
hlapy ako poleno. Robil som to,

¢o som videl inde. Nas prvy pro-
jekt bola socialna siet, ktora bola
mixom Pokecu a portalu Boom.sk,
ktory bol kedysi popularny. Druhy
projekt bola webhostingova spo-
lo¢nost. Vtedy sme eSte nechapali,
ako sa robi unikatny produkt a ¢o
je jeho jadrom. Ze produkt sa neda
vytvorit len tak, lebo si zmyslis,
alebo to niekde vidis.

Co sa failov tyka, ako firma ich vela
nemame. Vzdy sme len minuli vela
penazi, pretoze vytvorit akykolvek
produkt stoji minimalne desiat-

ky tisic eur. A ak chcete vytvorit
nieco, €o aj zachyti urcity market-
fit, bavime sa o nizsich statisicoch
eur. Takze sme premrhali peniaze
a nemali z toho ni¢. Okrem skuse-
nosti. Najvacsie faily firmy mozno
boli momenty, ked sme premrhali
¢as a peniaze na klientov, s ktory-
mi spolupraca od zaciatku nebola
idealna. VSetko su to skor malé
faily, ktoré vsak spolu tvoria velké
peniaze.

Na akych vlastnych produktoch
momentalne pracujete?

Pred koronou sme mali pripraveny
produkt, ktory volame Vacatuner.
Je to mobilna aplikacia na mana-
Zovanie zajazdu. Vy sa rozhodnete
niekam ist cez cestovnu kancelariu,
kipite si zajazd a dostanete kopec
papierov. Takto si stiahnete jednu
appku, ktora je taky digitalny sprie-
vodca. SU tam délezité informacie,
mate moznost konzultovat s dele-
gatom a objednavat si fakultativne
vylety. Bolo to krasne nastartované,
mali sme pripravené 3 — 4 velké
cestovky z viacerych krajin, a po-
tom prisla pandémia, takze sa to
celé stoplo.

AZ tento rok sme zacali novu liniu
digitalnych produktov, pretoZe ces-
tovny ruch momentalne hibernuje.
Mame eSte dalSie dva produkty —
jeden je distribu¢na platforma pre
e-learningovy obsah. Ste napriklad
jazykova Skola a chcete distribu-
ovat obsah zakaznikom. Vypytate
Si za to peniaze a my vam za maly
licencny poplatok dame platfor-
mu. Vyhoda Wezea je v tom, Ze

to vieme zakaznikovi prispdsobit
presne podla jeho potrieb, takze
pre zakaznikov bude unikatny.

Treti produkt je platforma, ktor(
pouzivaju napriklad na Ekono-

mickej univerzite v Bratislave pri
skaskach, kde testuju vedomosti



Studentov. Ked to zjednodusim,
dokazete vdaka tomu dostat rychly
feedback z prednasky a vidiet, Ci
Studenti ucivu rozumeja.

Vy vyvijate produkty na rézne
platformy. Aké technolégie vyuzi-
vate?

Nas primarny programovaci jazyk
je JavaScript. Sme lider hybridného
vyvoja na Slovensku. PouZivame
platformu lonic, vdaka Comu vieme
vytvarat aplikacie pre mobily, poci-
tace, hodinky aj chladnicku. Vyhoda
Wezea je v tom, ze v3etko progra-
mujeme v jednom jazyku a v jednej
technolégii. Nasi ludia vedia robit
to aj to, takZe mame jeden spoloc-
ny zaklad.

Ako sa pozerate na planovanie

v biznise v dnesnej situacii? Ma
zmysel planovat, alebo je to skor

o tom, dat do projektu maximum
a €akat, ¢o to urobi?

Ma aj nema. Ak sa bavime o tom,
Ze si spravite detailny plan na pat
rokov, tak to podla mna v dneSnom
svete a technolégiach nema velky
zmysel. My mame nejaku stratégiu,
za Wezeo je to presadit sa tento
rok na trhu s education produk-
tom, ale to je tak vsetko, €o je
definované. Vsetko ostatné rieSime
na dennej baze. Mame misiu, viziu
a stratégiu, ale nie sa to len pekne
napisané slova. Naozaj tym zijeme
a riadime sa tym. Vdaka tomu je

pre nas jednoduchsie smerovat
dalsie kroky.

Aj startupy by podla mna nemali
spociatku privelmi riesit plany ale-
bo stratégie. Mali by sa skdr kazdy
den pozerat na to, o ma zmysel
robit smerom k vizii. Casto sa to
mdze priecit planu, ale to je tplne
v poriadku. Ja som mal tiez tolko
planov, ktoré som nikdy nenaplnil,
ale nepripisujem to neschopnos-
ti. Vo svete technologii je to skor
o vytrvalosti a schopnosti prisp6-
sobit sa. Ak si zacinajlci podnikatel,
spociatku nevie$ nic. Mas len drive
a nejaky knowledge, €o ti dava
pridant hodnotu. Ma zmysel mat
vlastny plan na dennej, pripad-

ne tyZzdennej baze. To je ale skor

o sebadiscipline a kracani sprav-
nym smerom, nie slepé drzanie sa
niecoho.

Spominali ste, Ze ste zacali pod-
nikat uz v mladom veku. Co vas

k tomu viedlo?

Ja pochadzam z Arménska, ktoré je
omnoho chudobnejsie ako Slo-
vensko. Nevnimam to negativne,
ale ked' si spomeniem, ako sme zili
— po vodu som chodil do mestske;j
Casti, kde z kohatika tiekla voda

a potom cakal, kym na dve hodi-
ny zapnu elektrinu, aby som si ju
mohol zohriat. PretoZe elektriny
nebolo pre vietkych na 24 hodin.
Na Slovensko som prisiel, ked som



mal 4 — 5 rokov a stale som vnimal
potrebu riesit peniaze. Citil som, ze
musim zabezpecit rodinu, aby sme
nezili v neustalom strachu. Vnimal
som to tak, Ze zabezpecovat zna-
mena podnikat. A tak som zacal.

Na Slovensko ste teda prisli eSte
ako maly, citite k Arménsku stale
vztah?

Samozrejme. Okrem brata a ro-
dicov je tam cela moja rodina.
Konflikt v Nahornom Karabachu
som velmi preZival. Snazil som sa
s priatelmi zorganizovat huma-
nitarnu pomoc, €o Uplne nevyslo,
lebo je problém dostat tam jedlo,
jednoduchsie je ho zaplatit.

Stale premyslam nad tym, ako by
som vedel pomdct. Spoluzalozil
som napriklad neziskovy projekt
OpenLab, ktory sa na Slovensku
snazi reformovat stredné odborné
Skoly. Je to vzdelavacia institucia,
kde mame na viacerych Skolach

vyvoj digitalnych hier a aplikacii.
Cela Skola teda bude o tvorbe digi-
talneho produktu.

No a praca na OpenLabe ma na-
Startovala k tomu, Ze nieco po-
dobné by som mohol urobit aj pre
krajinu, ktort som opustil. Doniest
im tam lepSie vzdelavanie, pokoj-
ne aj na stredné skoly. Ked sme

sa odhodlali zmenit $kolstvo tu,
preco by sme to nemohli urobit aj
v Arménsku? Mozno to bude este
jednoduchsie, pretoze to bude stat
omnoho menej penazi.

vlastny predmet - teda 5-hodinov(
dotaciu. Nasi odbornici st stc¢astou
formalneho vzdelavania. Tento rok
chceme otvarat aj vlastny odbor

na Halovej 16, kde sa bude vyucovat

KTo: Grigor Ayrumyan

FIRMA: Wezeo

Cim sA ZAOBERA: Viyvija digitdine aplikdcie s pridanou hodnotou
napriec roznymi platformami.
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Robert Schochmann:
Na vystave hol o terce
taky zaujem, Ze nas
museli vyhanat

Robert Schochmann sa hobby strelbe venoval od mala. Nebol to

jeho jediny konicek, ale tak ako pri inych, aj pri strelbe sa prejavila

jeho chut na inovdcie. Premyslal nad tym, ako by sa dalo strielanie

na terc spravit inteligentnejsie. V/ysledkom experimentov sa stal
inteligentny ter¢ a spolocnost Trainshot, ktord dnes preddva svoje |
produkty vo viacerych krajindch sveta. %

Kde sa vo vas zrodila chut vyvijat
inteligentné terce?

Ja som hobby strelec a zaroven
som Studoval na Fakulte elektro-
techniky a informatiky STU, takze
mam blizko k technolégiam. Mam
takd profesionalnu deformaciu, ze
nech robim cokolvek, uvazujem,
ako by sa to dalo technologicky
zlepsit.

Na strelnici je clovek otrokom pre-
lepovania tercov a ich vyhodnoco-
vania. Idem na strelnicu, ktora ma
stoji 10 — 20 eur na hodinu, platim
si za municiu, nieco ma stoji cesta
a celé to zabera ¢as. Hnevalo ma,

Ze Sestkrat vystrelim na terc a po-
tom uz neviem, ktoré vystrely su
nové a ktoré pévodné. Preto musim
zakazdym prist k ter¢u alebo si ho
privolat, vyhodnotit strely, prelepit
ho a pokracovat.

Zamyslel som sa preto nad tym,
ako by sa velmi lacnou metédou
dal prerobit papierovy ter¢ na inte-
ligentny, aby som ho nemusel stale
vymienat a priniesol mi okamzité
vysledky o strelbe, preciznosti,
rychlosti reakcii a podobne.



Tak vznikol inteligentny ter¢. Bol
to hned aj biznisovy projekt?
Spociatku to bol len hobby projekt,
ktory som robil Cisto pre seba. Nie-
kolko mesiacov som hladal materi-
aly a sposoby, ako to spravit. Pouzili
sme karton, na ktorom je elektro-
vodiva vrstva. Za tymto kartbnom
je aluminiovana félia a dalsi karton.
Mame relativne nizke vyrobné
naklady, vdaka comu mézZzeme mat
koncovu cenu Styri eura za kus

a takyto terc vydrzi priblizne 250
vystrelov. Aj ked je fyzicky dostrie-
[any, aplikacia stale rata nové stre-
ly. K tomu sme vymysleli panciero-
vé zariadenie, ktoré je vo velkosti
telefénu a vazi asi kilo. Ma v sebe
procesor, ktory dokaze zachytit,

¢i bola zéna zasiahnuta kovovym
projektilom.

V podstate to funguje na velmi jed-
noduchom principe. Ten sa vyuzival
uz 40 rokov, ale my sme ho zjed-
nodusili a inovovali. Lebo inovacia
znamena, Ze vezmeme existujlce
veci a urobime z nich nieco nové. Je
to ako ked zoberiete koleso, date

k tomu motor a vznikne auto. To
isté sme spravili my. Nasli sme ces-
tu, ako vyrabat inteligentné terce
jednoducho a lacno.

Existujlce smart terCové systémy
sU totiz velmi nakladné, nepre-
nositelné a kvoéli tomu dostupné
len pre armadu. Nase rieSenie je

Gplne novy koncept — doteraz nikto
nepredstavil terce, ktoré by boli ce-
novo dostupné a zaroven prenosné.
Na toto rieSenie sme si podali aj
patentové prihlasky.

Kedy ste si uvedomili, ze sa

na tomto produkte da postavit
firma?

PriSiel som s ter€om na strelnicu

a ludia sa on zacali zaujimat. Pytali
sa ma, kolko by to stalo, a Ze by

0 to mali zaujem. Povedal som si,
Ze ked je o to zaujem na sloven-
skych strelniciach, méze to mat
Uspech aj vo svete. Ja som o tomto
streleckom biznise nevedel sko-

ro ni¢. Ked uz terc¢ vznikol, uvidel
som v nom potencial. Pacil sa mi aj
biznis model, ktory je podobny ako
biznis s tlaciarnami - predame lac-
no zariadenie a ludia si budu stale
kupovat relativne lacné terce. Keby
sa to uchytilo a predame ich vela,
[udia st na tom zavisli a budu si ich
stale kupovat.

Potom sa nam vdaka SBA podarilo
rozbehnut podnikanie bez toho,
aby sme potrebovali investora.
Napisali sme projekt, natocili kratke
video a vybrali ndas - mohli sme ist
na najvacsiu vystavu streliva IWA

v Nemecku. Mali sme tam relativ-
ne maly stanok, ktory sme naplnili
terémi. Bolo to tak Gspesné, Ze nas
vecer museli SBS-kari vyhanat, pre-
toze uz zatvarali a stale sme tam



mali [udi. Pocas Styroch, piatich dni
sme vyzbierali mozno 550 vizitiek

a mali sme z toho velky conversion
rate. Zacali sa nam hromadit objed-
navky a zvacsovali sme sklady.

Su vystavy dobrym predajnym
kanalom pre tento typ produktu?
Na vystavach sme ziskali velmi vela
zaujimavych kontaktov na riadite-
[ov svetovych firiem. Niektori mali
zaujem vyslovene o distribuciu, ini
nam povedali, ze by nam radi po-
mohli a kebyZe nieo potrebujeme,
mame sa ozvat.

Na vystave v Amerike NSAGW, kto-
rd nam zaplatila tiez SBA, sme nasli
aj jedného ddlezitého partnera. Je
skdseny v predaji zbrani a streliva

v USA. Pomohol nam zalozit po-
bocku v USA, ktora je zodpovedna
za distribdciu a marketing, a za-
financoval sklad. Predali sme tam
jeden Gvodny kontajner a teraz tam
posielame eSte jeden mensi. Ide

o desattisice tercov a tisice elektro-
nickych jednotiek.

Kde vidite spoloc¢nost Trainshot

v buddcnosti? Planujete zostat pri
tercoch alebo chcete pracovat aj
na inych produktoch?

My sme prave teraz, pocas koro-
ny, trochu zmenili ¢innost a prisli

s nie¢im novym. Na vystave IDEX
sme predstavili novy projekt - ide
o robotizovany ter¢, ktory sa vie

pohybovat v priestore pomocou
umelej inteligencie. Na trhu uz
sice existuju firmy, ktoré to robia,
ale ich stroje sa velké ako polovica
pracovného stola, maja takzvany
pop-up, teda mechanizmus, ktory
zdvihne ter¢, a vojak striela. Potom
mu posla feedback, aky bol Uspes-
ny.

Problémom je, Ze tieto roboty vazia
niekolko stoviek kilogramov a ma-
jitelia sa ich niekedy boja spustit.
Ak by sa totiz stalo, Ze po niekom
prejdd, mozu ho aj usmrtit. Ja som
sa zamyslel nad tym, preco by mali
byt také tazké, ked sa elektronika
zminiaturizovala. V3etko sa to da
zmensit do relativne malého plas-

aby to zvladalo prejst terén.

Vytvorili sme preto robota, ktory
vyzera ako segway — ma 2 kolesa,
je v zivotnej velkosti ¢loveka, ma
pop-up a vietky ostatné funkcie.
Naviguje sa pomocou kamery vo
vnutri alebo vonku a pomocou
presného GPS. Co je ale najdolezi-
tejSie, podarilo sa nam znizit jeho
hmotnost viac ako desatnasob-

ne - robot vazi len 25 kilogramov.
Konkurenéné roboty potrebuju celé
kamiény a nakladace na prepra-
vovanie, nasho robota ¢lovek chyti
a jednoducho ho niekde polozi. Je
dva az desatkrat lacnejsi ako kon-
kurencné produkty a vdaka tomu



moZeme zmensit naklady vycviko-
vych agentdr. Dalsia dblezita vy-
hoda je, Ze ma silné pancierovanie
a chranenu elektroniku. Je odolny
vo¢i gmm nabojom, samopalom
ako AK-47 a aj odstrelovacim
puskam.

Co vas motivovalo ist do takéhoto
projektu? Predsa len, v porovnani
s ter¢mi je to narocnejsie a drahsie
na vyvoj.

Ano, tieto roboty st ovela drah-
Sia technolégia. Jeden robot stoji
priblizne tolko, ¢o auto. Chceli sme
ukazat, Ze vieme robit aj nieco
zlozitejSie, Ze mame know-how

a skillset pustit sa aj tymto sme-
rom. Zaroven nam to pomoze

s financovanim, kedZe sa vdaka
Cisel, ako keby sme predavali len
tercCe za Styri eura a riadiace jed-
notky za tristo eur. Museli by sme
ich predat strasne vela, aby sme
boli ispedni v revenues. S takymito
drah3imi a profesionalnejsimi rie-
Seniami nam ale staci predat zopar
desiatok kusov roc¢ne a dostaneme

sa na niekolko stoviek tisic, pripad-
ne miliénov.

Ale ano, vyvoj bol narocny, lebo je
to sofistikovana technologia. Teraz
sme mali obdobie, Ze sme polroka
tahali 12 hodin denne, plus viken-
dy. Verili sme viak naSmu know-
how a tomu, Ze to vieme spravit
lepSie ako konkurencia. D6vodom
na zmenu bola aj korona, pretoze
B2C segment upadol. Pozatvarali
sa strelnice, v USA je vypredana
municia a jej cena stlpla 10-nasob-
ne, takZe malokto striela len tak
pre zabavvu.

KTO: Robert Schochmann

FIRMA: Trainshot

Cim sA ZAOBERA: Viyvija inteligentné terce, ktoré sti lacnejsie
a mobilnejSie ako konkurencné produkty.
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Dominik Petro: Z detekcie
tvare vieme urcit, kde

sa osoha nachadza,
odhadnut jej pohlavie,
vek, emociu a ako dlho

v ohchode zostala

FaceMedia je mlada slovenskd firma, ktord vyuZiva umeld
inteligenciu na analyzovanie sprdvania zdkaznikov v kamennych
prevddzkach. Ich rieSenie vyuZivaja klienti z celého sveta,

vratane Wallmartu i Mercedes AMG. O tom, ako sa im podarilo
pomocou analyzy zdkaznikov zvysit predaje novej kolekcie 0 30 %
a aj o tom, ako toto rieSenie preddvaju, sme sa rozprdvali so
spoluzakladatelom, Dominikom Petrom.

Ako ste sa dostali k napadu vytvo-
rit rieSenie na rozpoznavanie tvari
pomocou umelej inteligencie?
Najskor sme vyvijali systémy

na cielené zobrazovanie reklamy

v nakupnych centrach. Fungovalo
by to podobne ako na internete.
Zjednodusene povedané, bola by
tam obrazovka a kamera, ktora

vie identifikovat, ked okolo prejde
Clovek. Rozpoznala by jeho pohlad,
odhadla vek a podla toho vybrala

reklamu, ktora sa ¢loveku v danom
momente zobrazi.

Zistili sme, Ze by to bolo prilis
komplikované. Nakupné centra
maju dohodnuté reklamné plo-

chy s firmami, s ktorymi dlhodobo
spolupracuji a zmluvy sd na pat az
desat rokov. Bolo by pre nas prilis
finan¢ne narocné dostat sa tam. Aj
od investorov sme dostali feedback,
Ze produkt je sice paradny, ale



vedeli by to financovat len na Slo-
vensku a v Cesku. Ak by sme sa ale
chceli rozrast do Eurépy a do sveta
a predbehnt lokalnych hracov, je
to bez Sance.

Preto sme nas produkt zmenili

a vzniklo z toho to, ¢o robime teraz.

Venujeme sa Statistikam v obcho-
doch a na vystavach. Z detekcie
tvare vieme ur€it, kde sa osoba
nachadza, vieme odhadnt jej
pohlavie, vek, emdciu a ako dliho
v obchode zostala. Vzniknd nam
z toho podobné Statistiky ako ma
na webe Google Analytics, ale my
to mame v realnom svete.

Dokazu tieto analytické data po-
moct predaju v obchodoch?
Dokazeme pomocou nich pripravit
napriklad heat mapu, €o je mapa
pohybu zakaznikov po predajni.
Majitelia obchodu vdaka tomu
zistia, ktoré miesta sd najnavste-
vovanejsie a ktoré, naopak, ludia
nenavstevujl. Na zaklade toho
vedia zmenit pédorys predajne.
Napriklad dat do prednej ¢asti novu
kolekciu a dozadu starsiu. Toto ale
zalezi od konkrétnej predajne alebo
znacky.

Mali sme zakaznika, ktorému sme
takto analyzovali data. Vyslo nam,
Ze najlepsie je dat novu kolekciu,
naopak, dozadu. Potom vsetci
zakaznici isli v predajni dozadu

a az nasledne sa vratili dopredu,
kde zaplatili a odisli prec€. Predaj
novej kolekcie takto stlpol 0 30 %
v porovnani s predchadzajdcim
obdobim. Nas klient dovtedy intu-
itivne nechaval novl kolekciu stale
vpredu, ale na zaklade nasich dat
to vymenil. Toto su veci, ktoré bez
zbierania dat objavite len tazko.

Spolupracujete so zaujimavymi
znackami v zahranic¢i — Wallmart
v Brazilii, Mercedes AMG v Syd-
ney a Taipei. Ako ste sa k takymto
klientom dostali?

Wallmart vznikol vdaka tomu, ze
mame v Brazilii mensiu pobocku.
Ona je zaloZena spoloc¢ne s nasim
lokalnym brazilskym partnerom,
takze to $lo cez nich. K zakaznikom
sa dostavame cez dva kanaly. Bud
sU to vystavy — ktoré momentalne
ale nefunguju, kde sa prezentujd
technolégie pre retail, alebo st to
nasi partneri. Najdeme si partnera,
ktory sa venuje napriklad konzul-
taciam v retaile alebo navrhom
novych rieSeni, podpiseme s nim
distribu¢nl dohodu a on ma potom
na starosti predaj v danom regione.

Ako ste prisli na to, Ze prave tieto
dva predajné kanaly maju najvac-
Siu efektivitu?

Z mojich skisenosti viem, Ze pre
B2B v tomto segmente sU vysta-
vy najddlezitejSie. Je ale potrebné
mixovat ich s inymi kanalmi, ako



je online reklama Ci prezentacie.
Casto vyhravaju vztahy a prave
na vystavach vieme nastartovat
vztah. KIU¢ové je ist na spravne
vystavy. Boli sme aj na par startu-
povych, ale zistili sme, Ze pre nas
nemali velky vyznam. Odporucal by
som skor vystavy, ktoré sa zame-
riavaju Cisto na segmenty, o ktoré
mate zaujem. My napriklad chodi-
me na retailové vystavy.

Pocas pandémie a lockdownov je
to, samozrejme, naroc¢nejsie a vac-
Sina vystav nefunguje. Existuju sice
ich online verzie, ale tie st kom-
plikovanejSie a nejde to tak jedno-
ducho. Robime sice v IT, v3etko je
virtualne, ale ked' si m6ze zakaznik
nas produkt vyskasat na vlastnej
kozi a vidi, ako funguje, ma z toho
Gplne iny zazitok.

Ochrana osobnych tdajov je dnes
ovela prisnejSia ako v minulosti.
Skomplikovala vam legislativa
GDPR predaje a biznis?

Skor nam to pomohlo. Predtym
bola tato problematika v ramci
Eurdpskej Unie roztrieStena. Bola
tu spolocna legislativa, ale kazda
krajina mala trochu iné pravidla. Ich
zjednotenie v podobe GDPR nam
podnikanie zjednodusilo v tom, ze
predtym sme museli riesit detaily

s pravnym oddelenim v kazdej kra-
jine osobitne. Teraz sme si spra-
vili GDPR certifikaciu v Nemecku

a ta plati pre celd Eurépsku Gniu.
Vybrali sme si Nemecko, pretoze to
znie lepsie, ako ked ju mate sprave-
nd na Slovensku.

Stale sice musime riesit ochranu
osobnych Gdajov, len to mame
jednoduchsie. My otvorene komu-
nikujeme, ako mame platformu
spravenu. Zakaznik si vie pri inSta-
lacii pozriet, ako to celé funguje

a sam si to vyskusat.

Nas systém bol od zaciatku na-
vrhnuty tak, aby sa vietky data
spracovavali priamo na predajni.

Z predajne posielame do cloudu len
anonymné metadata o zakazni-
koch. Vieme napriklad, Ze o tretej
poobede vosiel muz, priblizne
29-rocny, kde sa pohyboval a kedy
odiSiel. Nemame ale o fniom Ziadne
dalSie informacie. Pre Statistiky to
stadi.

V akom $tadiu vyvoja produktu sa
nachadzate? Ma uz finalnu podo-
bu, alebo stale pracujete na jeho
zdokonalovani?

Momentalne je to trochu kompli-
kované. V roku 2020 sme mali kvdli
pandémii tretinové trzby v porov-
nani s predchadzajicim rokom.
Cast nasho biznisu si kratkodobé
merania na vystavach a kedze vset-
ky sa vypli, zasadne nas to postihlo.
Druha cast nasho biznisu je retail,
ale tam nam zas robia problémy
tvarové raska. Celé nase riesenie je



o tom, ze detekujeme tvare a je ne-
redlne odhadnut vek ¢i emociu, ak
ma ¢lovek prekrytl polovicu tvare.
Analyzu emocie napriklad robime
detekciou Sestdesiatich az sedem-
desiatich bodov na tvari. Z toho
vieme odcitat, ako sa ¢lovek citi, ak
to prejavuje navonok. Momentalne
ale kvoli riskam vieme len ratat
[udi a odhadnut pohlavie, no vek

a emocie tazko.

Vratme sa ale naspat k otazke.
Systém prave kvoli tymto zalezi-
tostiam este stale vyvijame. Minuly
rok sme si mysleli, ze to mame
viac-menej hotové, teraz vsak ide-
me optimalizovat rézne pohlady.

K systému algoritmov mame este
dashboard, kde sa data vizualizuju
a prave na tejto Casti by sme chceli
pracovat. Planujeme pridat tren-
dy, interaktivne predikcie a celé

to vyladit. Hoci, aj v tomto nam
pandémia zmenila plany. Medzica-
som sme preto robili rézne bocné
projektiky, ako napriklad termoka-
meru, ktora meria teplotu zamest-
nancov pri vstupe, aby sme nasim
klientom pomohli vysporiadat sa

S novou situaciou.

KT0O: Dominik Petro

FIRMA: FaceMedia

Cim sA ZAOBERA: Vytvorili systém na detekciu tvdri, emacii, po-
hlavia a pohybu ludi v kamennych predajniach a ndkupnych centrdch.










Martin Rapos: V oblasti
rozsirenej reality sme
jednou zo styroch firiem
z celeho sveta, ktore
Autodesk integroval

do svojich rieseni

Rozsirend realita (augmented reality = AR) spdja virtudiny svet

s tym redlnym. Pomocou kamery v mobile méZete do sveta okolo
vds digitdlne dopifiat realistické 3D modely, ¢o md obrovsky
biznisovy potencidl v roznych oblastiach - vrdtane developerskych
projektov a architektiry. A prdve v tejto oblasti pdsobi mlady
slovensky startup Akular, ktory prerazil v zamori a pracoval

s najvacsimi developermi na svete. Viac o ich platforme ndm
povedal Martin Rapos.

Ako si mdzeme predstavit fun- vystupy neboli naroéné na prepoci-
kénost vasho projektu v praxi? tavanie a fungovali aj na mobilnych
Zacne to tym, Ze developer za nami  zariadeniach. V rozsirenej realite
posle architekta, ktory povie — tu musite neustale prepocitavat

bude stat budova. Da nam po- polohu medzi 3D modelom a vasim
¢iatoCné nakresy, ktoré sa casto telefénom. To je narocny proces.

v 2D a my z nich musime urobit

3D modely. Mame algoritmy, ktoré Optimalizovany a spracovany
spracovavaju 2D na 3D modely model potom ide do Unity. To je

a nasledne sa eSte musia optima- pévodne herny engine, cez ktory sa
lizovat, pretoze je dolezité, aby vytvaraju velké 3D hry. My ho vie-
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me pouzit na to, aby sme dokazali
rychlo a komplexne sprocesovat
modely.

Nas unikatny pristup je v tom, Ze sa
nespoliehame len na algoritmy, ale
zohladnujeme aj ludsky vstup. Ked
na modeli treba nieCo manualne
upravit, nasi graficki dizajnéri to
dorobia. Takto to nikto iny nerobi.

Je niekolko technologickych firiem,
ktoré sa snazia vyrobit dokonaly
algoritmus, ktory dokaze pracovat
bez [udského zasahu. Je to ale vel-
mi komplikovana zalezitost a poci-
ta¢ nemusi vzdy pochopit, o pres-
ne s tym ma spravit. Niekto chce
vytiahnut farby na fasade, niekto
lesklejSie okna, niekto zas chce dat
prec vsetky textdry, aby bola bu-
dova len Sedo-biela. V architektdre
sa podobné uciace algoritmy robia
tazko, hoci aj to raz pride.

Dolezité je, Ze cela nasa platforma
v backende funguje na cloude. 3D
modely idu priamo na cloud, vdaka
¢omu sl bezpecné a vieme tak byt
naozaj vsade. Zaroven tak vieme
nase rieSenie integrovat do inych
systémov, vdaka comu sme velmi
flexibilni. Teraz mame napriklad
projekt s velkym developerom

z USA, ktory ma cez 250 projektov.

Na druhej strane je frontend -
z nasej platformy vieme uro-

bit mnoZstvo réznych aplikacii.
Mame umelcov, ktorym sme robili
aplikacie, vdaka ktorym dokazu
prezentovat svoje umenie. To je
daldia vyhoda toho, Ze sme plat-
formové rieSenie. V strede je teda
velka platforma na cloude, vzadu
je mnozstvo integracii a vpredu s
desiatky aplikacii, ktoré vieme uro-
bit na mieru pre nasich klientov.

Ako vznikla myslienka spojit de-
veloperské projekty s rozsirenou
realitou?

Zacinali sme v energetike. Ja som
pbvodne robil rozne IT systémy

a algoritmy v oblasti energetiky.

V Bratislave som stretol ludi, ktori
mali skdsenost s virtualnou reali-
tou, a zacali sme na tom pracovat.
Robili sme pre energetickd firmu
v USA, potom sme mali zakazku
pre Tatra banku, ale stale sme sa
len hladali. Neskdr sme zistili, ze
na energetike a rozsirenej realite
pracuje viac fudi, takZe to bola pre
nas slepa ulicka.

Prihlasili sme sa do sitaze, kde bola
prva cena pobyt v akceleratore

v USA. I3li sme tam s projektom

pre Smart Cities s tym, Ze namiesto
energetiky budov budeme vizuali-
zovat celé mesto. Na zaklade ska-
senosti, ktoré sme mali, nas vybrali.
Prisli sme do akceleratora a praco-
vali na naSom projekte. Riesili sme,
ako ukazat realitnym developerom,



architektom a konstrukénym fir-
mam ich modely v rozsirenej reali-
te. A tomu sa venujeme dodnes.

V com bol pobyt v USA uzito¢ny?
Akcelerator bol GZasny v tom, Ze to
nebol len akcelerator, kde vas stan-
dardne ucia teériu — ako sa robi
biznis, ako sa urci misia, hodnota,
stratégia, vizia a ako najst trhovy
segment. Ludia tam boli extrémne
seniorni. Jeden bol byvaly tajom-
nik ministerstva vnutra za Obamu
a druhy byvaly chief commercial
officer v spolo¢nosti AECOM, co je
druha najvacsia inzinierska firma
na svete s desiatkami tisic zamest-
nancov. Vdaka tomu, Ze to boli
skaseni ludia, nam dokazali vyrazne
pomoct. A teraz st zhodou okol-
nosti obidvaja nasimi klientmi. To
ale prislo neskor. Najskdr sme sa
museli velmi obracat, aby sme sa
dostali na Groven, Ze od nas nieco
kapia.

Vdaka ¢omu sa startup zo Sloven-
ska dostal k moznostiam vizua-
lizovat projekty pre velké znacky
ako Amazon? Pomohli vam k tomu
aj kontakty z akceleratora?

Ano, bolo to vdaka osobnym zna-
mostiam a skdsenostiam. Oni nas
predstavili kamaratom, ktori boli
riaditelia velkych firiem. Poveda-

li im, tu mame pat zaujimavych
startupov, ktoré pozname - st

to doveryhodni ludia a stojime

za nimi. Daju vam dobru cenu, lebo
su eSte len startup a potrebujd sa
trochu otukat.

Takto sme ziskali nasho prvého
klienta Boston Properties. Je to
desiaty najvacsi developer na svete,
s portféliom cez dvadsat miliard
dolarov. Vlastni stovky budov, ktoré
postavil a prenajima. Toto meno
sme potom ako referenciu tlacili
vSade - na LinkedIn, na Facebook,
kdekolvek sa dalo. Aj dnes sme sa
prihlasovali do sutaze v USA a spo-
menuli sme to tam. Je to sice tri
roky stara zalezitost, ale stdle je to
meno natolko obrovské, ze vietci
pri Aom spozornej(.

Ako hladate klientov pre tento typ
aplikacie? Je to o osobnom kontak-
te a marketingu alebo len cez siete
uz existujacich klientov?

Je to kombinacia marketingu

a salesu. Sales mame momentalne
cez telefén a video hovory, lebo sa
neda cestovat. Pred rokom sme
eSte chodili na konferencie, kde
sme ukazovali nase projekty. Bolo
to lepsie, ale nie velmi efektivne.
Nam aj pomohlo, Ze teraz sa neda
cestovat a museli sme sa naucit ro-
bit z kancelarie v Bratislave a odtial
obsiahnut cely svet. Rano mame
telefonaty v Australii, veCer v Ame-
rike. Trh je to ale obrovsky a nedo-
kazeme ho pokryt cely. Momen-
talne preto intenzivne pracujeme



na vybudovani siete resellerov, ktori
by nase rieSenie ponudkali za nas.

A ktori by boli v jednotlivych kra-
jinach...

Presne. Sme partnerom Autodesku,
o je najvacsia softvérova firma

na 3D modely na svete. My sme
integrovani do takzvaného BIM
360 cloudového riedenia, v ktorom
pripravuje modely patsto najvac-
Sich konstrukénych firiem. Cez
Autodesk, ktory ma niekolko sto
softvérovych resellerov, by sme

sa chceli dostat do celého sveta.

S resellermi je to tazké, pretoze
sme nova firma a nemame také
objemy, ako by si predstavovali.
Na druhej strane, na svete existujd
len Styri firmy v nasej oblasti, ktoré
sU integrované do Autodesku. Je to
pre nas urcita prestiz.

Ako vznikla tato spolupraca s Au-
todeskom?

My sme sa im takpovediac dvo-

rili. Snazili sme sa tam nejako
Jpretfcat”, ale k nicomu to neviedlo.
Asi dva roky nas Uplne ignorovali.
Potom sme ale napisali jeden blog,
ktory si precitali, a prisli sami s tym,
¢i by sme sa nechceli integrovat.
My sme boli Stasti a spytali sa, ¢o
treba urobit. Oni Ze ni¢, Ze my vset-
ko urobime. Popri nelinavnej snahe
zapacit sa Autodesku sme teda
mali aj kus Stastia.

KTo: Martin Rapos

FIrmA: Akular

Cim sA ZAOBERA: Vytvdra rozsirend realitu pre vizualizdcie
budov a urbanistickych komplexov.










Bohumil Pokstefl: Mysleli
sme si, Ze ak chceme

mat kllentov v Amerike,
musime byt v Amerike

Slovenské rieSenie Kontentino je zndme v komunite slovenskych
aj zahranicnych marketérov. Agentdram a firmdm pomdha lepSie
riadit procesy pri pldnovani obsahu pre socidlne siete. Dnes ho
pouZivaju tisicky spolocnosti po celom svete. Firmu vedie Bohumil
Pokstefl, ktory porozprdval aj o tom, ako sa odliSuje vnimanie
socidlnych sieti v Eurdpe, Amerike a Azii.

Aka bola prvotna motivacia pre
vytvorenie nastroja na riadenie
obsahu pre socialne siete?
Kontentino pdvodne vzniklo

v reklamnej agentdre Triad. V tom
Case sice existovali rdzne nastroje,
ktoré pomahali manazovat socialne
siete, ale boli zamerané na kalen-
dare, analytiku a podobne. Ziadny
nastroj v tom case neriesil kolabo-
raciu v ramci timu, ¢i schvalovanie
obsahu medzi agentirou a klien-
tom. V Triade preto chceli vytvorit
transparentnejsi proces, aby pri
schvalovani obsahu nevznikali
chyby. Preto si pre interné potre-
by vyvinuli vlastny nastroj. V3etci

s nim boli spokojni, fungovalo im to
a aj ostatné agentlry on prejavili
zaujem. Preto si v Triade povedali

- podme to skusit ponukat dalej.
Pretoze agentur, ktoré maju po-
dobny problém, je viac.

V ktorom procese ste sa do toho
zapojili vy?

Ja som sa do Kontentina dostal

v roku 2016. Bol som Student,
ktorého bavil marketing a vyznal sa
v nom. Mal som uz za sebou nejaké
podnikatelské projekty a star-
tupy. Po skonceni skoly som robil
rok mentora pre jeden inkubator

v Amerike. Mal som na starosti



market research a marketingové
stratégie. Potom som sa vra-

til z Ameriky spat na Slovensko

a myslel som si, Ze budem robit pre
velké konzultantské spolocnosti.
Siel som na pohovory, kde som
aplne pohorel. Uvedomil som si, ze
toto nie je moja cesta.

Ked som sa vracal z Prahy domov,
znamy mi poradil, aby som vyskdsal
robit account manazéra v reklam-
nej agenture. Tak som Siel na poho-
vor do Triadu. Tam rychlo zistili, Ze
na accounta nemam velmi viohy,
ale navrhli mi, aby som skusil roz-
behn(t ich novy nastroj. Ja som aj
tak nemal ¢o robit a nedokazal som
si predstavit byt bez prace. Tak som
tam Siel na tri mesiace, vyslovene
na skasku. Podarilo sa nam to v3ak
posunut dalej a celé to zacalo davat
zmysel...

Kontentino dnes pracuje s via-
cerymi velkymi socialnymi sie-
tami. Podla ¢oho pridavate nové
funkcionality? Uvazujete napriklad
aj nad novou socialnou sietou
Clubhouse?

Momentalne mame pokryté

v podstate vsetky socialne siete,
teda okrem Google My Business.
Ked sme pridavali nové siete, bolo
to vzdy na zaklade impulzu. Co sa
tyka Clubhousu, ten zatial nema
Ziadne API. Zatial' ani nevieme, ako
sa vyvinie, kedze je to nova siet

a bude sa ¢asom formovat. Myslim
si, Ze je to prilis Cerstvé. Premyslali
sme napriklad nad TikTokom. Ani
ten nema API, no vedeli by sme
tam spravit prepojenie.

Nové funkcie pridavame na zaklade
feedbackov od klientov, insightov
z trhu a toho, €o sa na trhu deje.
Vidime, aké su trendy, ako sa to
celé meni. Mame aj interné disku-
sie, ked sa rozpravame o tom, ¢o
dava zmysel a €o prinesie najvac-
Siu hodnotu nasej cielovej skupi-
ne. Velakrat nam klienti hovoria,
urobte to takto. My sa ich snazime
presvedcit, aby nam nehovorili, ako
to mame spravit, ale nech povedia,
aky maju problém. Pretoze casto
ich pohlad na rieSenie nemusi byt
najlepsi. My sa moézeme zamysliet
a pomoct im lepsie.

Ako Kontentino ziskava novych
klientov?

Je to primarne online marketing.
Zo zaciatku nam super fungovala
platena reklama na Facebooku,
neskor platena reklama na Google
a tiez SEO optimalizacia spolu

s obsahom. Mame aj rdzne alterna-
tivnejSie kanaly, ako su féra, ideme
opat skusat Reddit. Je to teda taky
mix online kanalov. Teraz sa ale
snazime premyslat trochu inak

a transformovat, pretoze platena
reklama je stale drahsia.



Nepremyslame vo forme lievika,
kde hore miniem napriklad 1 coo
eur, ziskam 1 ooo navstev a z toho
sto registracii. My premyslame,
ako nam nasi pouZivatelia moézu
priniest dalSich klientov, kedZe uz
mame urcitl pouzivatelski zaklad-
nu. A nemyslim tym len klasické
referral a podobne. Je to trochu
komplexnejsia vec a snazime sa
tym menit nas mindset. Zatial sme
len na zaciatku a som zvedavy, ako
nam to bude fungovat.

Ako planujete budiicnost Kon-
tentina? Viete si nastavit, kolko
klientov, aky typ klientov a z aké-
ho segmentu budete mat?
Chceme sa stale zameriavat pri-
marne na agentdry, pripadne znac-
ky. Tento rok ale spistame novy
produkt zamerany na performance,
teda platenu reklamu. Tam sa nam
otvori novy segment medialnych

a performance agentur, takze tro-
chu rozsirime nasu cielovu skupinu.
V tomto nastroji bude Facebook

a Instagram reklama, pripadne Lin-
kedIn a Twitter. Bude to velmi za-
ujimavé. Verime, Ze od medialnych
a performance agentdr budeme
dostavat vela feedbacku a insigh-
tov, takze to vybudujeme spolocne.
Zatial tam je vela neznamych, ale
ciel' je jasny - chceme zjednodusit
tvorbu platenej reklamy.

V ktorych regiébnoch mate najviac
klientov? OdliSujd sa v nieCcom
pouzivatelské zvyklosti klientov
napriec krajinami?

Je to v podstate cely svet. Najsilnej-
i sme historicky v strednej Euré-
pe. Druhy silny region je Belgicko
a Holandsko. Potom je to Amerika,
Pobaltie, Juzna Afrika, Australia

a Novy Zéland. A zvy3ni klienti st
rézne rozhadzani.

Z pohladu procesov v ramci agen-
tar a vztahov s klientom je to vo
vietkych regiénoch velmi podobné.
Najvacsi rozdiel vidim v tom, ze
Amerika, zapadna a stredna Eurépa
sU z pohladu chapania socialnych
sieti omnoho dalej ako napriklad
Azia. Ti st par rokov pozadu. Co

sa tyka konkrétnych socialnych
sieti, Azia je velmi silna na Face-
booku - plati to aj u mladych ludi.
U nas Facebook uz starne a v Ame-
rike dvojnasobne. V Amerike je
silny Twitter, ktory zbytok sveta

a Specialne stredna Eurdpa az tak
neriesi.

Dokazete vsetkych tychto klientov
obsluhovat zo Slovenska? Alebo
uvazujete nad vytvorenim kance-
larii po celom svete?

Dokazeme. Najskor sme si mysleli,
Ze ak chceme mat klientov z Ame-
riky, musime byt v Amerike. Ale nie
je to Uplne tak. KedZe sme online
nastroj, dokazeme vsetko riesit



z Bratislavy. Jediny problém, ktory
mdze nastat, je customer support.
Tam Ameri¢ania ¢akaju dlhsie,
kvdli asovému posunu. Ale oni

su zvyknuti aj pri inych nastrojoch
a firmach, Ze odpoved pride o den
alebo dva. My mame na supporte
super rychle odpovedanie, takze
odpoved dostanu hned na druhy
den.

Problém mozeme mat v budlicnos-
ti, ak by sme chceli zmenit cielovi
skupinu. My sa stale zameriavame
na malé a stredné podniky. Ak by
sme sa rozhodli ist viac up mar-
ket a ist po enterprise klientoch,
potrebovali by sme mat predajcov
v danych krajinach. Zatial to ale
nepotrebujeme a vietko dokazeme
robit z Bratislavy.

KT0o: Bohumil Pokstefl

FIrRmA: Kontentino

Cim sA ZAOBERA: Vytvorili online ndstroj na pldnovanie obsahu
na réznych socidlnych sietach.










Pavol Amena: NasSimi
zakoznikmi st hlavne
eventy s viac ako
desattisic navstevnikmi

Pavol Amena zaloZil startup AMENA smart displays, ktory
pomocou displejov ulahcuje komunikdciu s ndavStevnikmi velkych
podujati. Z displejov sa vyvinul komplexny bezpecnostny systém,
ktory md mnoho funkcii a vie pomdct pri evakudcidch a ndhlych
varovaniach. Displeje uZ pouZivali organizatori koncertov kapiel,
ako The Rolling Stones, Ed Sheeran, Robbie Williams, Coldplay Ci
Rammstein, ale aj pretekov Formula 1. Pandémia ich tvrdo zasiahla,
ale opdt sa vo firme vynasli - rozhodli sa vybrat ingm smerom

a pomdhat na Slovensku.

Co rozhodlo, Ze ste zacali vyrabat
orientacné displeje?

Pocas vysokej Skoly som pracoval
na festivaloch a spoznal celé toto
odvetvie. Studoval som automati-
zaciu a robotiku na fakulte elektro-
techniky a informatiky a rozmyslal,
ako by sa sklsenosti z automati-
zacie dali implementovat na fes-
tivaloch. Fascinovalo ma, ako sa
na zelenej lUke dokaze za par dni
postavit ,mesto” pre 40 ooo ludi

s kompletnou infrastruktirou.
Zaujimali ma aj technolégie, ktoré

sa pri tom pouzivali, a vedel som, Ze
v tejto oblasti chcem pracovat.

Tak sa mi podarilo vyrobit displeje,
ktoré sa uplatnili na trhu. Vzdy som
si hovoril, Ze toto bude len odrazo-
vy mostik k inym projektom. Preto-
Ze je dobré diverzifikovat, venovat
sa roznym zaujmom, nezaseknut
sa len v jednej oblasti. V nej sa viete
dostat na urcit Groven, ale potom
to zacina byt trochu stereotyp.



Vdaka pandémii som mal moz-
nost zastavit sa a popremyslat nad
projektami v zasuvke. Preto som
zacal robit aj na inych projektoch
a Skalovat displeje a rieenia pre
dopravu a cestné systémy.

Podme sa najskor pozriet na festi-
valy a podujatia. Preco organizato-
ri pouzivaju vase displeje?

Hlavny benefit je v rychlosti a fle-
xibilite, ktord pontkame pri Sireni
aktualnych informacii navstevni-
kom podujati. Napriklad na kon-
certe The Rolling Stones v Rakusku
sme rozmiestnili pri dialni¢nych
zjazdoch nase displeje. Ked na pod-
ujatie prichadza 8o ooo ludi, jeden
zjazd kapacitne nestaci, a preto je
potrebné navstevnikov dynamicky
usmernit na zjazd s najmensim
poctom vozidiel. Organizatori

mali cez nase displeje kontrolu

nad situaciou — v kazdom displeji
bola kamera, plus sa vyhodnoco-
vala premavka cez Google Traffic,
spravili sme im kompletny systém
riadenia a dynamicky usmernovali
dopravu.

Po prichode na podujatie navstev-
nici potrebuju vediet, kde maju
zaparkovat, kde si vyzdvihn( listok,
kde je registracia a kde tribuny.
Stale im potrebujete premietat
urcité informacie. MdZete na to
vyuzit aplikaciu v teleféne, ktord

si navstevnici stiahnu, ale lepSie to

funguje v realnom svete, na danom
mieste — ked informaciu vidia aktu-
alizovanu na velkych displejoch.

A potom, ked su Gc€astnici na podu-
jati, organizator za nich nesie zod-
povednost. Organizator potrebuje
systém, ktorym dokaze promptne
informovat navstevnikov v pripade
hroziaceho nebezpecia — napri-
klad, ak sa blizi birka ci silny vietor.
Pocasie sa naplanovat jednoducho
neda. Pamatam si, ako organizator
Formuly 1 povazoval za ,problém”,
Ze na tribany intenzivne svie-

tilo sinko eSte pred prichodom
navstevnikov. PriSiel za nami so
Ziadostou o zobrazenie informacie:
Warning! Seats are HOT (Pozor!
Sedadla st horuce). Nidza o infor-
macie je na velkych podujatiach
obrovska.

Ma vase rieSenie zmysel aj pri
mensich festivaloch?

Nasimi zakaznikmi boli hlavne
eventy s viac ako 10 ooo navstev-
nikmi. Lebo ak mate len 1 ooo ludi,
viete ich usmernit povedzme me-
gafénom. Ak ich ale mate desiatky
tisic, je to obrovské kvantum, a to
uz tak jednoducho nejde. Nas sys-
tém sme dodavali aj pre interpre-
tov, ako Pink, Metallica, Phil Collins
¢i Guns N’ Roses. Boli sme vo Svaj-
Ciarsku, vo Finsku ¢i v Pol'sku. Takze
sa nam to s nasimi displejmi pekne
vybudovalo. A potom prisiel covid...



Akym spdsobom ste sa dostali

k organizatorom takychto velkych
podujati?

Ono sa to lisi. Napriklad, na Formu-
lu 1 sme sa dostali vyslovene vdaka
tomu, ze sme sa nenechali odbit
telefonatmi a e-mailami. Nevedeli
sme sa dovolat $éfovi okruhu, jeho
sekretarka nas nechcela prepojit.
Tak sme tam $li osobne. Zaparko-
vali sme na parkovisku a opreli nas
prezentacny displej o auto tak, aby,
ked nas pozvu do kancelarie, sme
im mohli rovno cez okno ukazat,
ako ho vieme na dialku ovladat

a ako to vieme celé na okruhu
riadit.

Najskér sme sa pytali v reStaura-
cii, kde by sme vedeli njst $éfa.
Potom sme museli prejst cez dve
recepcie — cez jednu sme sa nejako
presmykli, na druhej sme povedali,
kto sme a Ze pre nich mame super
vec. Oni na nas len prekvapene
pozerali. Rakdsania maja vsetko
dopredu naplanované a na vset-
ko majd systém. Nie ako u nas, ze
robime veci ad hoc, ako to pride.

Nakoniec nam povedali, ze $éf mo-
mentalne nemoze, ale aby sme pri-
Sli na druhy den. Prisli sme a to bolo
prvé stretnutie aj s prezentaciou.
Povedali nam, Ze sa im to paci, ale
Ze teraz uz majl uzavrety rozpocet,
tak aby sme prisli o rok. O rok sme

uz spolupracovali na profesionalnej
arovni.

Pomohla vam pri zhanani novych
klientov aj Gicast na vystavach?
Toto je moZno eSte zaujimavejsi
pripad. Vdaka SBA sme sa mohli
zGcastnovat vystav v regione nas-
ho zaujmu. Na jednej z takychto
vystav nas oslovili organizatori Sve-
tového pohara v alpskom lyZovani.
Povedali nam: , It starts in a week,
we want you there." (Zaciname

o tyzden a chceme vas tam). S ko-
legom sme vobec netusili, i sme
na to pripraveni, kolko displejov
bude potrebnych a i vébec batérie
vydrzia nizku teplotu v drsnych
severskych podmienkach. Ale pove-
dali sme si: Okej, podme do toho!
O tyzden na to sme v zimnych
bundach smerovali do Finska.

Konalo sa to v Lahti, ¢o bolo asi
sto kilometrov od Helsink, kde sme
byvali na hoteli a dochadzali kazdy
den na zjazdovku. Prisli sme tam

a nainstalovali systém. Potom sme
s celym organizacnym $tabom se-
deli v kontrolnej miestnosti a riadili
displeje. Informacie sme pisali 3j
po finsky, takze pri nas musel byt
timocnik. Kvoli nizkej teplote nam
batérie nevydrzali tri dni, ako je
Standard, ale museli sme ich menit
CastejSie. Povedali sme to organi-
zatorom a oni - nevadi, sponzo-
rom podujatia je Audi — a doniesli



nam tacku s kl'd€¢mi od réznych
audin, aby sme si vybrali. Tak sme
napratali nase baterky do Audi A6
allroad, chodili po lyziarskej drahe
a menili na displejoch baterky.

Na zaciatku ste spominali, Ze kvoli
covid-u ste zacali rozmyslat aj nad
inymi smermi. Co to znamena?
Uprimne si myslim, Ze kazda firma
sa musela na tdto situaciu nejako
adaptovat. A nie je to o tom, aka je
firma velka, ale o tom ako rychlo
sa dokaze v danej situacii prispd-
sobit. To je jednoznacny navod

na prezitie. My sme, nastastie, mali
uSetrenu celkom velkd financnu
rezervu a mohli sme sa venovat
inym projektom. Hned po tom, ako
sa objavil covid, sme zacali pre-
myslat, Co dalej. Zostali sme zavreti
na Slovensku, cestovat sa nedalo

a takmer 9o % akcii bolo realizova-
nych v zahranici. Na Slovensku nas
ani nepoznali.

Skladom sme mali volné disple-

je, a tak sme si povedali: Skisme
spravit nieco tu u nas, mozno

aj nezistne. Oslovili sme Krajsky
dopravny inSpektorat (KDI) aj
magistrat Bratislavy s tym, Ze im
md&zeme pomoct. VSimli sme si,

ze pri rekonstrukcnych pracach

na Karloveskej radidle sa v rannych
a poobednych hodinach tvorili roz-
siahle kolony. NaSe displeje vedia
tahat data z Google Traffic, vdaka

c¢omu vedia, kde je aka premavka -
premyslali sme.

Bingo, povedali sme si, skisme tam
osadit nase displeje, ktoré budu

v redlnom Case odklanat premav-
ku z hlavnej na alternativnu trasu

a naopak — podla podmienky,
ktora trasa je ¢asovo vyhodnejsia.
Na KDI nam povedali, kadial méze
viest obchadzkova trasa. K odboc-
kam na obchadzkové trasy sme
umiestnili nase displeje. Ked' systém
vyhodnotil, Ze akanie v koléne

by trvalo dlhsie ako obchadzka,
rozsvietil sa a povedal motoristom,
aby to obisli. Pocas testovacieho
tyzdna to fungovalo perfektne,
displeje mali vlastny zivot a ja som
iba v prehliadaci sledoval aktualnu
premavku.

Potom sa nam otvorila jedna
zaujimava spolupraca so Siemen-
som a firmou Smart Analytics, kde
sme spolocnymi silami vytvorili
perfektny cyklo-scitac. Ma v sebe
zabudované senzory na meranie
kvality ovzdusia a preciznu detek-
ciu objektov postavenu na zaklade
automatizovaného ucenia. Okrem
bicyklov vieme analyzovat pohyb
chodcov, kolobeziek a dokonca aj
detskych kocikov. Myslime si, ze
environmentalne vyzvy stcasnosti,
ako aj buddcnosti, vyrazne ovplyvni
doprava v mestach a mestskych
oblastiach.



Nainstalovali sme scitac na dve sobovat dopravné vzorce, ktoré si
miesta. Ma informacnu aj propa- vyZiada buddcnost.

gacénul hodnotu - na displeji zobra-

zuje ro¢ny a denny pocet cyklistov.

Zaroven tieto data posielame mes-

tu, ktoré vidi, kolko cyklistov jazdi

po danej ceste. Vdaka tymto datam

budl metropolitné oblasti schopné

lepSie planovat a flexibilne prispo-

KTO: Pavol Amena

FIRMA: AMENA smart displays

Cim sA ZAOBERA: Vytvorili orientacné displeje s robustnym ko-
munikacnym systémom a integrdciou pre Google Traffic, ktoré pomd-
haji ndvstevnikom aj organizdtorom velkych podujati s orientdciou.







Lubomir Ilecko:

Na treti zakon robotiky
sa akosi zabudlo. My
ucime roboty starat so

0 seha

Slovensky startup eRobot md ambiciézny ciel - zmenit spdsob,
akym sa pouZivajd a udrZiavaju priemyselné roboty. Vyvinuli

rieSenie, ktoré dokdZe ndsobne prediZit Zivotnost robota, zniZit
pravdepodobnost poruchy a este aj prispiet k ekologickejSej
prevddzke robotov. Viac ndm o tejto téme povedal riaditel eRobot

Lubomir Ilecko.

Ako ste sa dostali k tomu, Ze sa
budete venovat Gdrzbe robotov?
Desat rokov som pésobil v sekto-
re automotive v réznych firmach
v zahranici - jednak v oblasti
vyroby, ale aj vyvoja. Po navrate
na Slovensko som prijal pracovnu
ponuku od firmy Spinea z Pre3o-
va, ktora vyraba vysoko presné
prevodovky, vyuZivané prevazne
v priemyselnych robotoch. Nastupil
som na poziciu manazéra kvality,
kde som mal moznost analyzo-
vat snad vsetky poruchové stavy
robotov a ich prevodoviek. Vtedy

som pochopil, aky délezity vyznam
pre bezporuchovy chod robota ma
spravne mazanie prevodoviek a za-
¢al som sa tomu venovat.

V ¢om spociva vasa inovacia?
Snazime sa zabezpecit, aby prie-
myselny robot pracoval v najop-
timalnejSich podmienkach tak,

aby dokazal zabranit vlastnému
poskodeniu pocas prevadzky vo
vyrobe. De facto u¢ime roboty, ako
sa majd sami o seba starat. Zatial
je to prostrednictvom strojového
ucenia, teda ,my mu hovorime”, ¢o
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ma spravit. Radi by sme sa dopra-
covali az k umelej inteligencii, kedy
by sa robot mohol sam rozhodovat,
ako sa ma o seba starat. Na toto
ale sticasne pouzivané roboty zatial
nie sU pripravené.

TakZe bez vasej inovacie roboty
potrebuja ¢loveka, aby sa o nich
staral?

Ano. Z Eurdpskej Gnie stéle pricha-
dzajl rézne vyzvy a granty spojené
s vyuzivanim robotov na udrzbu
neviem c¢oho v3etkého, ale pritom
na Udrzbu robotov potrebujeme
stale ¢loveka. Niekedy sa mi to

zda az absurdné. Uz Isaac Asimov
definoval v roku 1942 tri zakony
robotiky — robot nesmie ublizit
¢loveku, robot musi pocavat vietky
prikazy ¢loveka, ale nesmie to byt
v rozpore s prvym zakonom a robot
ma ochranovat svoju existenciu

a starat sa o seba, ak to nie je

v rozpore s prvymi dvoma zakonmi.
Na tento treti zakon sa akosi po-
zabudlo. Vzdy, ked sa robot pokazi,
musi nastapit clovek.

Netvrdim, Ze sme prvi, kto pou-
kazuje na tento problém. Existuju
firmy, ktoré umoznuju monitorovat
roboty pomocou vibrodiagnostiky
¢i motion control, ale to s met6-
dy, ktoré odhaluji uz prebiehajlci
poruchovy stav, no nevedia za-
branit samotnej poruche. Jedinym
benefitom pre pouzivatela je, ze

vie naplanovat, kedy ma odstavit
vyrobn( linku, aby mohol nechat
robota opravit.

Som zastancom prediktivnej
adrzby, ktora zamedzi vzniku po-
ruchy skoér, nez nestane poskodenie
robota. My sa preto snazime vylGcit
moZznost samodestrukcie zariade-
nia a posunut to dalej.

Aktualna GdrZzba robotov je navyse
spojena s mnohymi problémami.
VSade sa hovori o tom, ako mame
byt ekologicki a znizovat zataz

na zivotné prostredie. Pri idrzbe
priemyselného robota sa pritom
vyprodukuje v priemere okolo 16
litrov oleja.

Ani pravidelna GdrZba stanovena
vyrobcom robota nezabrani po-
Skodeniu prevodoviek, ku ktoré-
mu dochadza z dévodu vysokej
kontaminacie mechanickymi
necistotami a naslednej degradacii
oleja. Samotny servis, ako ho dnes
pozname, realizovany pomocou
vymeny oleja, nedokaze zabezpecit
odstranenie tychto mechanickych
necistot z prevodovky. Tomuto sa
da zabranit prave filtraciou oleja,
ktora moze prebiehat kontinualne
a dokonca pocas vyrobnej prevadz-
ky, bez nutnosti prerusenia vyroby
- avtom je nas prinos.



Ako funguje vase rieSenie? Vie-

te ho osadit priamo na robota

a ponukat fabrikam alebo musite
rokovat s vyrobcami robotov, aby
ho tam davali uz od vyroby?
Momentalne vieme toto nase
rieSenie pripevnit na vonkajsiu
konStrukciu robota. Nasou viziou je,
aby takéto zariadenia boli uz od za-
Ciatku priamo integrované v robo-
te a neobmedzovali ho v pohybe

z dévodu mozného poskodenia.
Snazime sa preto nase zariadenie
dostat dovnutra, na to ale potre-
bujeme spolupracovat s vyrobcami
robotov.

Ako ste riesili prvotné financova-
nie vasho projektu?

Ked sme zacinali, snazili sme sa
ziskat nejaky grant, ale situacia

na Slovensku nebola v tomto obdo-
bi pre startupy priazniva. Pri snahe
o ziskanie financovania sme boli
de facto vyradeni, pretoze vacsina
zverejnenych vyziev mala stanove-
nu podmienku pre Géast na grante
- firma musela byt starsia ako tri
roky.

Teraz sa uz situacia zlepSuje a nové
granty nemaju takéto nezmyselné
obmedzenia. Ja som si prvotnd fazu
musel financovat sdm pomocou
Uspor, Gverov a popri tom som
hladal angel investora, ktory mi
pomdze s financovanim.

Bolo to velmi naro¢né, no po me-
siacoch hladania som nasiel
investora, ktory so mnou zdielal
moju vasen pre roboty. Nasiel som
ho v spolocnosti ARKON, a.s. no
musel som preukazat pouzitelnost
rieSenia v praxi a to, ze bude o to
zaujem. Muselo prist prvotné pilot-
né testovanie, prihlasenie patentov
a preukazanie toho, ze pontkame
zmysluplné rieSenie.

V akej faze je momentalne vase
rieSenie a aké plany s nim mate
dalej?

Momentalne mame za sebou
pilotna fazu, pocas ktorej sme
postavili prvotny prototyp, ktory
zvladol testovanie — osem mesia-
cov v Nemecku. Chceli sme ukazat
Zivotaschopnost a tcinnost nasho
zariadenia. Pocas laboratérnych
testov robota zrychlovali a spo-
malovali a my sme ho na dialku
udrziavali v ¢o najidealnejSich pod-
mienkach. Bohuzial, prisla korona
kriza, zakaz cestovania a nedostali
sme sa k tomu, aby sme to nasadili
priamo u koncového zakaznika.
Ukazalo ndm to ale, Ze ideme
spravnou cestou a kopu veci sme sa
pri prvotnych testoch naucili.

Momentalne v ramci vyvoja pra-
cujeme na miniaturizacii, aby sme
to vedeli dostat do akéhokolvek
priemyselného robota. Dali sme
si Sibeni¢ny termin, Ze to chceme
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stihnat do konca tohto roka. Ak sa
nam to podari, radi by sme odpre-
zentovali prvého robota na Expo

v Dubaji 2021.

KT0O: Lubomir llecko

FIRMA: eRobot

Cim sA ZAOBERA: Vyvija inovativny autonémny systém pre
samo-ddrzbu priemyselnych robotov, riadi proces spravneho mazania
prevodoviek a tym eliminuje poruchy robotov vo vyrobnych procesoch.
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Joan Masaryk: Vacsinu
nasich energetickych
scendarov sme robili

v zahranici

Internet veci (Internet of Things - IoT) a vyuZivanie Spickovych
technoldgii pri energetickom riadeni budov Ci celych miest je velkd
téma poslednych rokov. Na Slovensku vznikol startup MAKERS,
ktory sa venuje komplexnym rieSeniam v oblasti internetu veci.
Vdaka jedinecnému know-how a jeho komplexnosti si ich nasli
zahranicni zdkaznici, s ktorymi buduji moderné rieSenia v oblasti
loT. Paradoxne, na Slovensku sa im eSte nepodarilo presadit. Viac
sme sa o tom rozprdvali s Janom Masarykom.

Ako vznikla myslienka zalozZit spo-
lo€nost zaoberajlcu sa loT?
Zaciatky boli eSte v roku 2014, ked
som zalozil komunitu IoT Bratisla-
va. Bol to pre mna taky socialny
experiment, ¢i komunita mdze
priniest odpovede na aplikacie
konkrétneho trendu a ¢i sa téma da
rozvijat na komunitnom zaklade.
NaSiel som tam buddcich partnerov
do firmy a niekolko velmi Sikov-
nych fudi pre budicu spolupracu.
Pri vzniku nasej firmy bolo klG¢ové,
ze sme mali prebiehajacu imple-
mentaciu pre Viedensku energe-

tiku a slubne sa nam rozvijala aj
spolupraca v oblasti systému pre
inteligentné riadenie verejného
osvetlenia.

Aktualne sme firma, ktora sa su-
streduje na komplexné loT realiza-
cie smerom k vytvoreniu produktu
pre B2B zakaznika, ktory potom
produkt vyuZiva pre svoj segment.
Zastresit celd dodavku je velmi
komplexna uloha, ma niekolko
Grovni — na mieru vytvorené alebo
jednoucelové zariadenia vo fyzic-
kom priestore, rézne druhy sieti



podla Gcelu (napriklad Specifické
LPWAN siete pre loT), platforma
zabezpecujlca riadenie zariadeni,
prenos a spracovanie dat, aplikacie
pre pouzivatelov a integracia dat
do systémov zakaznika.

A prave v tom sme Specificki. Ma-
loktoré firmy maju znalostne obsa-
dené vsetky tieto Urovne. My sme
vznikli ako partia ludi, ktori to vedia
vSetko komplexne zastresit, a tym
padom sme sa zacali dostavat ku
komplexnym zakazkam, kde sa
ukazuje vyhoda nasho know-how.

Co znamena, Ze ste sa zacali do-
stavat ku komplexnym zakazkam?
Firmy si vas nasli samé a vy ste ne-
museli vyvijat obchodnu aktivitu?
Doteraz si nas naozaj zakaznici
nasli sami. Je pravda, Ze sa snazime
zGcastnovat odbornych konferencii
a snazime sa k téme vyjadrovat.
Kolegovia pravidelne vystupuju

na meetup odbornych stretnutiach
komunit, prispievaju do open-sour-
ce projektov, zGcastiujeme sa

na konferenciach a pod. Ja som
napriklad participoval na pripade
AkEného planu pre inteligentnu
samospravu v SR pre Ministerstvo
hospodarstva SR, kde som viedol
skupinu odbornikov pri priprave
planu a zastreSoval oblast standar-
dizacie a katalégu rieSeni. Zapaja-
me sa do takychto aktivit, obcas
nas zavolaju novinari na rozhovor

a to nam vytvara urcité PR, ktoré
zrejme rezonuje.

Aktudlne je jeden z nasich kluco-
vych zakaznikov americka spoloc-
nost, ktord sa snazi o transformaciu
budov na elektrarne - a to tak, aby
budovy zmenou svojho sprava-

nia a dodato¢nymi energetickymi
zdrojmi boli schopné vytvarat re-
zervu energie pouzitelnl v pozado-
vanych ¢asoch, a tym participovali
na trhu s energiami. Tento zakaznik
si nas nasiel cez nase know-how

a znalosti nasich ludi. Vytvorili sme
so zakaznikom vyborny tim, oni
velmi dobre vedia, ¢o chcl z pohla-
du biznisu a na druhej strane, my
sme one-stop-shop pre dodavku
celého projektu. Momentalne sme
pre nich klG¢ové vyvojové centrum
- v USA je manazment a rozvoj
tohto biznisu, cely vyvoj, vratane
zabezpecenia infrastruktdry, je

v nasej firme.

Potrebujete vobec robit biznis
plany a rozmyslat nad vlastnymi
produktami, ked' je zaujem o vas
taky velky?

Chceme to trosku zmenit k vac-
Siemu vplyvu na nasu budicnost.
Okrem prichadzajlcich zakaziek

a ich rozvoja chceme robit aj nieco
vlastné. Nie€o, na ¢o by sme boli
hrdi nielen implementacne.



Rozhodnutie spravit vlastny pro-
dukt dozrelo niekedy v lete minu-
|ého roka, kde vznikla motivacia
vytvarat niecCo zmyslupiné a mat
smeruje a ¢o vieme dosiahnut.

V time mame velmi Sikovnych ludi
a aj oni maju vnutorné ambicie
byt sticastou niecoho vlastného

a zmysluplného.

Naucili sme sa mnoho veci a zaro-
ven robili aj chyby. Zistili sme, kde
su nase silné stranky a vytipovali
oblasti, kde si trifame prist s pro-
duktmi. Myslime si, ze napriklad

z pohladu rieSeni pre flexibilny
energeticky manazment mame po-
tencidl prist s nie¢im, ¢o ma zmysel.
Aj pre zakaznikov, aj pre nas.

A zaroven to bude pre nasich ludi
motivaciou, pretoze nasim umys-
lom je aktivne ich zapdjat do tvorby
produktov.

Zaroven citime, Ze chceme dalej
poskytovat sluzby komplexnej
implementacie |0T rieSeni. V tejto
oblasti tiez pripravujeme vlastné
produkty, ktorych zaklad tvoria
uz vyvinuté komponenty z nasich
implementacii, kde na nich mame
vlastnicke prava.

Chcete sa dalej venovat najma
energetike alebo mate v hladaciku
viac smerov?

V energetike vidime niekolko sme-
rov. Jeden je pozriet sa na priestor
mesta alebo vacsej oblasti — z po-
hladu energetiky - ako uceleného
a vyladeného systému. Teraz sa
totiz pozerame na jednotlivé Casti
izolovane - niekto vidi verejné
osvetlenie a jeho spotrebu, niekto
instaluje nabijacky do budov alebo
verejného osvetlenia, niekto pozera
na energetickl efektivnost budovy
a pod. My sa viak chceme pozriet
na vsetky Casti energetiky v meste
ako na celok a na moznosti zapoje-
nia distribuovanych energetickych
assetov.

Predstavte si mesto, kde sa budu
energie, ich vyuzitie a vyroba riadit
ako celok — nabijacky vo verejnom
priestore, verejné osvetlenie, doda-
tocny zdroj energie — ako napriklad
kogeneracné jednotky a podobne.
Vyladime to ako celok do ener-
geticky harmonického systému.
Zaroven chceme, aby systém, ktory
bude pracovat s energetickymi
prvkami, vedel na zaklade predik-
cie riadit vsetko optimalizovane

a pripadne prispievat do existujlcej
siete.

Druha oblast je pozriet sa na ener-
geticky manazment priemyselnych
podnikov trochu inak. Tu mame



dva faktory. Energeticky podnik

sa sprava ako Specificka jednotka,
silne zavisla od istych charakteristik
- napriklad: vyrobny plan a vyrob-
né prostriedky, Zivotnost nastave-
nia a podobne. Verime, Ze ak vieme
rozumne pracovat s predikciou

a spotrebou vyrobného planu

a z neho vyvodenych paramet-

rov, vieme zistit optimalnu krivku
energetickej spotreby voc¢i danému
planu. Vieme zachytavat odchylky
od Zelaného stavu a drzat optimal-
ne naklady na energie. Myslime si,
Ze sme velmi blizko toho, aby sme
mohli urobit pilotné projekty. Dru-
ha faza je orientovanie sa na zapo-
jenie novych zdrojov energie.

Dalsia samostatna oblast, kde
mame prvé iniciativy spoluprace,
je téma energetickych komunit,
primarne na rakiskom trhu.

Aké st vase skusenosti s pre-
vadzkovatel'mi priemyselnych
komplexov? St ochotni diskutovat
o téme inteligentnej energetiky

a zapajani novych zdrojov?

Zatial' sme presvedceni, Ze obidva
tieto smery maja dlhodoby zmysel.
DIhodoby zmysel pre nas zname-
na, Ze to ma dlhodobud navratnost
a aktualne rieSime motivaciu

na trhu. Nam to zmysel dava a je to
blizko problému, ktory sme doteraz
riesili. Ideme to teda vyskusat,
skusime najst pilotnych zakaznikov.

Podla mojej skisenosti, ak niek-

to pride s rozumnym, dlhodobo
udrZatelnym rieSenim, mohlo by to
vyjst.

Spomenuli ste, Ze klticového
zakaznika mate v USA, dalSie
realizacie v Rakusku. Vo vieobec-
nosti mate vacsinu realizacii mimo
Slovenska. Preco je to tak?

Toto je zaujimavé. UzZ ked sme
zacali v ramci loT Bratislava viac
komunikovat a spolupracovat

s komercénou stranou, zistili sme
jednu vec - vacsina realizacii ide
mimo Slovenska. Neprekvapuje ma
to, ale som z toho trochu smutny.
Pretoze ¢i su to firmy pdsobiace

v oblasti Smart City, alebo firmy,
ktoré mame v IoT Bratislava, alebo
iné spolo¢nosti — maju fakt dobré
napady a realizacie, ale st hlavne
mimo Slovenska.

Na Slovensku chyba aktivna a cen-
tralna podpora zo strany Statu pre
vytvorenie a podporu funkéného
ekosystému smart Specializacii.

S partnermi, ako chcemsmart-
mesto, Smart Cities klub alebo
Slovak Smart City Cluster sa snazi-
me pomdct Statu pri tvorbe tohto
ekoystému, bohuzial, ide to velmi
pomaly. Bolo by vyborné, ak by sme
na Slovensku podporili samospravy
pri tvorbe a vybere dlhodobo udr-
zatelnych rieSeni, podporili dodava-
telov pri prototypovani a priprave



rieSeni na medzinarodny trh tak,
ako to robia aj v zahranici. Za mna,
ked uz tu tie firmy mame, mozno

pre ich realizaciu.

Napriklad nasa firma si odskusala
implementaciu niektorych inovativ-
nych energetickych scenarov v za-
hranici. Sa to referencie a skuse-
nosti. Ano, bolo to na zakazku pre
zakaznikov, ale ta skisenost tam je.
Nie sme na urovni, ze chceme nieco
spravit a nevieme ¢o a ako. UZ
pozname spdsob, ide len o to, aby
sme v slovenskom priestore nasli
prvych zakaznikov.

KTo: Jan Masaryk

FIRMA: MAKERS

Cim sA ZAOBERA: Vytvdra komplexné inteligentné 10T pre ria-
denie a energeticky manaZment v lokdlnom priestore (budovy, mestd,
priemyselné parky, urbanizované celky).
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Lukas Ivan: Je dobré
pocCuvat instinkty, ale
najdoleZitejsi podkiad
k rozhodovaniu su data

FLOWii je slovensky softvér na riadenie podniku, ktory zavddza

do firiem prehlad, automatizuje drobné Cinnosti a Setri cas.

Z ambiciézneho startupu sa za roky prdce stal stabilny produkt,
ktory vyuZivaju tisicky pouZivatelov. O tom, ako softvér preddvaju,
aky bol ich vstup na zahranicné trhy a ako im pomohla koronakriza
nastartovat sa, sme sa rozprdvali s LukdSom Ivanom.

Podme na zaciatok. Kde vznikla
myslienka vyvijat softvér na riade-
nie podniku?

V roku 2010 sme zacali podnikat
ako dvadsatrocni chalani. Nemali
sme velky kapital, nevedeli sme, ¢o
chceme robit, a preto sme sa roz-
hodli vstipit na trh v odvetvi Gc-
tovnictva. Darilo sa nam a v nasom
regidne sme toho dosiahli vela,
pretoze sme boli mladi a priebojni.
Vtedy sme si uvedomili, Ze tento bi-
znis nie je Skalovatelny. Kolko zisku
chceme spravit, tolko ludi musime
ndjst a tolko fudi v tak Specifickom
odvetvi v nasom regione nenajde-

me. Navyse, je to odvetvie pomerne
narocné na legislativu.

Chceli sme zostat v segmente
financii a B2B, zaroven sme chceli
robit softvér. Rozhodovali sme sa,
¢i budeme softvér vyvijat, alebo
najdeme target, ktory uz existuje
a mbézeme sa na nom spolupodie-
[at. Zhodou okolnosti tento target
priSiel za nami sam.

Systém FLOWii bol vtedy len
koncept, ktory vyvinula skupinka
Sikovnych programatorov. Chybala
im v3ak schopnost ho biznisovo
uchopit a dostat Gspesne na trh.



IT biznis totiz zdaleka nie je len

o programovani, asi ako kazdy iny
biznis. Mdzete byt naozaj dob-

ry programator, ale ak neviete
predavat a chapat trh, neuspejete.
FLOWii vtedy stalo pred rozhod-
nutim, ako dalej. M&Zeme povedat,
Ze ak by sme sa toho nechytili my,
tak by prestalo existovat. Tym ne-
chcem povedat, Ze sme boli nejaki
majstri, to zdaleka nie. Ja dodnes
neviem, ako kéd vyzera, jednodu-
cho sme dokazali pochopit produkt
a dostat ho na trh.

Ako sa vam dari v ¢asoch lock-
downu a home-office? Pomohla
vam situacia, ked' s vsetci doma
a potrebuji komplexné rieenia
pristupné z roznych miest?

Asi ako kazdy podnikatel sme sa

v marci 2020, ked to celé prepuk-
lo, zlakli. Nevedeli sme, o bude.
Nevedeli sme, ako budu nasi klienti
a potencialni zakaznici reagovat.
Obavali sme sa, Ze podnikatelia
mo&zu byt vyhybavi, alebo sa toho
zlaknd, kedze FLOWii nie je Uc-
tovny softvér, ale softvér, ktory ma
spravit pozitivnu zmenu vo firme.

Prvy tyzden bol naro¢ny. Nonstop
sme sedeli za ¢islami, robili skrty

a obmedzili osobné stretnutia.
Prekvapujico sme ale po prvej vine
mali rekordné trzby za celd histé-
riu projektu. Mali sme objednavky
a zakaznici o nase rieSenie mali

zaujem. Myslime si, Ze to je kvoli
tomu, Ze si [udia zacali uvedomovat
potrebu digitalizacie a automati-
zacie.

FLOWii je na jednej strane pro-
dukt v online priestore, ale zrejme
si vyzaduje aj osobnejsi kontakt

s klientmi. Co u vas rozhoduje, Ze
si klient produkt objedna? Osob-
né stretnutia alebo skor online
reklama?

Online reklama je dnes absollt-
ne nevyhnutna. Povedal by som,
Ze kto nie je online, neexistuje.
Zdaleka ale nepostacuje. Ludia

nas cez nu vnimaju, ¢itajd o nas,
skd3aju, ale aby sme predali takto
komplexny softvér, museli sme ist
cestou tradicného obchodu. Mame
konzultantov, ktori s preskoleni

z pohladu systému, ale aj biznisu,
zamestnaneckych Struktur a psy-
cholégie obchodu. V prvom kole
chytaju telefon, volaja zakaznikom
a trvaim aj pol roka, kym sa dosta-
na do firmy.

Podnikatel rieSi kazdodennu
exekutivu a len tak sa z ni¢oho ni¢
nepusta do implementacie systé-
mu. Je to Clovek, ktory najskdr musi
pochopit nasu myslienku. Musime
mu ukazat, preco je nas softvér
uzitocny a ako mu mdze pomaoct.
AZ potom si ho zakdpi.



Rok pred pandémiou sme nakupili
firemné auta, na ktorych mdzu
konzultanti jazdit. Prisla pandémia,
auta stoja na parkovisku a chlapci
stihaju trikrat tolko obchodu, lebo
maju online mitingy. Netvrdim,

Ze to je najlepsie rieSenie. Ja som
zastancom istej chémie, ktora musi
prebehndt, ale musime sa prispd-
sobit a prispdsobujeme sa.

Ma to vsak aj pozitivnu stranku.
Ked mal ist konzultant do Ziliny,
vstaval rano o 6.30, aby stihol
stretnutie, hodinu a pol tam disku-
toval a potom tahal naspat. Skoro
cely den mal zabity. Teraz ma lepsi
work-life balance, da si ranajky

s rodinou, zacne o 6smej a do piatej
stihne pat video konferencii.

Ako tento obchodny model po-
staveny na osobnom stretavani sa
a chémii funguje pri zahraniénych
klientoch?

Velka vyhoda je, ze FLOWii nie

je actovny systém, ale systém

na riadenie podniku. Kedze tlohy

v spoloc¢nostiach sa dejl rovnako

v Rumunsku, Nemecku alebo kde-
kolvek na svete, mdZeme s nim ist
aj do zahranicia. Skasili sme Cesko,
pretoZe je nam blizke jazykom aj
histériou. Na druhej strane sa ale
Uplne odlisni nakupnym spravanim,
sU to narocnejsi zakaznici.

Spustili sme cesky marketing, prvi
zakaznici sa zacali registrovat,
zacali prichadzat dopyty a boli

aj potencialne stretnutia. Vtedy
sme zistili, ze to nedokazeme tak
jednoducho predavat len cez online
metody. A to aj napriek tomu, Ze
mame perfektny online manu-

al, prehladnt aplikaciu a firma je
pripravena na to, aby v krajine
nemusel byt obchodnik. Napriek
tomu sme najali domaceho a velmi
skuseného cloveka z brandze, tento
Clovek Cesky trh naozaj poznal,
chceli sme svoju poziciu posilnit
eSte viac.

Systém sme preloZili aj do madar-
ciny, anglictiny a vstapili na ma-
darsky trh. Chodia nam registracie,
ale vysledok je zatial minimalny,
lebo na to velmi netla¢ime - mame
¢o robit so Slovenskom a Ceskom.
Mame kolegynu, ktora je Slovenka,
Zije v Komarne a Studovala madar-
sky jazyk. Robi konzultacie a poma-
ha nam so vstupom na madarsky
trh.

Prisli aj prvé lastovicky z Chorvat-
ska a celkovo sa chceme orientovat
na trhy vychodnej Eurépy. Myslime
si, Ze neskutocne rastl a je to pole
neorané. Maju velky hlad po digi-
talizacii. Expanzia so sebou nesie
mimoriadne velké kapitalové naro-
ky. Potrebujeme tam platit ¢loveka,
aby masiroval trh a o v3etko sa



staral, platit reklamu a udrziavat
technickd podporu v lokalnom
jazyku.

Ako si nastavujete ciele do budic-
nosti? Ako planujete?

AZ doposial sme planovali pocito-
vo - podla toho, ako sme navnimali
trh ¢i pochytili informacie od ostat-
nych firiem. Kazdy clovek v podni-
kani, ¢i priamo v exekutive, alebo
nepriamo ako zamestnanec, ma
isté inStinkty, ktoré ho niekam zen(
a je dobré ich poclvat. Hovorf sa,
Ze ak chces verit, chod do kostola,
ak chces robit biznis, meraj data.
(smiech)

Naucili sme sa, Ze je dobré verit

a je dobré pocuvat instinkty. Ale
data, ¢isla a meranie Gspesnosti sl
mimoriadne dolezité. Minuly rok
sme zacali profesionalne financne
planovat, ¢o sme dovtedy nerobili.
Firmu sme merali v zoSite s perom.
Inym sme davali nastroje na me-
ranie biznisu a sami sme si robili
rychle porady v ,debilnicku”. S pro-
fesionalizaciou finan¢ného riadenia
nam pomohol odbornik, ktorého

sme spoznali v Zdruzeni mladych
podnikatelov Slovenska. Riadenie
firmy cez ¢isla ovplyvnilo nase kaz-
dodenné rozhodovanie - od mik-
rorozhodnuti az po strategické
planovanie. Meriame trzby, trhy,
Gspesnost obchodnika, tspesnost
premenenych sanci, aj marketing.

V ¢om vam pomohol kontakt so
startupovou scénou?

Ako som spominal, ked' zacala pan-
démia, mali sme tazky tyzden. Mu-
seli sme pocitat a merat. Vtedy sme
zistili, Ze pocitat a merat nevieme.
Poziadali sme preto o pomoc SBA.
Tabulka, ktord sme s kolegami
kreslili zubami-nechtami, bola
upravena expertom. Dostali sme
ekonomické a financné ukazovate-
le, pomohlo to Uctovnicke nastavit
analytiky, ale najma - otvorilo nam
to oci.

Expert, ktory nam pomahal, je
finan¢nik a pozera sa na Cisla kon-
zervativne. Napriek tomu bola jeho
vyhliadka taka, ze: ,Chalani, mysleli
sme si, Ze to bude dobré, ale je to
lepSie." V nas sa prebudil zvieraci

KTO: Lukds Ivan

FIRmA: FLOWii

procesov vo firme.

Cim sA ZAOBERA: Vytvorila komplexny softvér pre riadenie




instinkt a neskutocne nas to na-
Startovalo. Ukazal nam dva svety —
kde sme boli eSte ako startup, kde
sme teraz a kde mdZzeme byt, ak
pridame. Velmi nam to pomohlo.



Slovak Business Agency

Slovak Business Agency (SBA) predstavuje v SR najstarsiu a najvyznamnej-
Siu Specializovanu institlciu v oblasti podpory malého a stredného pod-
nikania (MSP). Za jej vznikom v roku 1993 stala nielen spoloc¢na iniciativa
EU a vlady SR, ale aj jej zakladajuci ¢lenovia Ministerstvo hospodarstva SR,
Zdruzenie podnikatelov Slovenska a Slovensky zivnostensky zvaz.

Vizia SBA
SBA chce byt prvou volbou slovenskych firiem pri vzniku a rozvoji ich pod-
nikania.

Poslanie SBA

e Komplexna pomoc podnikatelom v stlade s principmi iniciativy Small
Business Act,

*  Komplexna podpora podnikania na narodnej, regionalnej a miestnej
arovni,

e Posilnenie konkurencieschopnosti podnikatelov v ramci spolo¢ného
trhu EU a na trhoch tretich krajin.

Slovak Business Agency realizuje svoju ¢innost v troch zakladnych ob-
lastiach - poskytovanie financnych sluzieb, poskytovanie nefinancnych
sluzieb a tvorba podnikatelského prostredia. Cielovou skupinou sU nielen
existujlaci mali a stredni podnikatelia, ale aj ti, ktori by chceli zacat podni-
kat a aj Siroka verejnost.

Financné sluzby
SBA poniika:
e mikropdzicky za vyhodnych podmienok malym podnikatelom uz
od roku 1997,
e prostrednictvom fondov rizikového kapitalu investovanie do inovativ-

nych produktov a sluZieb.

Nefinanéné sluzby

SBA poskytuje:

e podporu vzdelavania k podnikaniu a budovania podnikatelskych kom-
petencii,



e rbzne druhy individualneho poradenstva, ktoré klientom pomahaju
zorientovat sa v zakladnych otazkach pri rozbehu podnikania, legisla-
tive, Gc€tovnictve, marketingu, ¢i mozZnosti zapojenia sa do komunitar-
nych programov a rastu podnikov,

e prednasky, seminare a workshopy,

e (cast na medzinarodnych odbornych podujatiach a komplexni pod-
poru pri expanzii na zahranicné trhy a internacionalizacii,

e sluzby podnikatelského inkubatora, ktory pomaha mladym firmam
prezit na trhu v Gvodnych rokoch ich existencie,

e sluzby pre startupy v podobe mentoringu, zahrani¢nych stazi a Gcasti
na technologickych/inovacnych podujatiach doma i vo svete,

e expertné sluzby pre podporu rodinnych firiem, napriklad pri generac-
nej vymene,

e aktivity na podporu digitalizacie a podnikania v online priestore,

e podujatia a aktivity prezentujlce podnikanie ako kariérnu volbu.

Tvorba podnikatel'ského prostredia

SBA realizuje:

*  monitorovanie podnikatelského prostredia,

e analyzy a prieskumy orientované na problematiku malého a stredné-
ho podnikania,

e analyzy dopadov regulacii na MSP a tvorbu alternativnych rieseni,

e medzinarodné projekty, ktoré na Slovensko prinasaju myslienky ze-
lenych energii, dlhodobo udrzatelného rozvoja, ¢i podpory prechodu
technoldgii na priemysel 4.0.

Viac informdcii je moZné ndjst na strdnke www.npc.sk alebo www.sbagency.sk.




Zakladatelia Slovak Business Agency

MINISTERSTVO
HOSPODARSTVA
SLOVENSKE) REPUBLIKY

Ministerstvo hospodarstva Slovenskej republiky
Viac informacii na www.mbhsr.sk.

ZDRUZENIE PODNIKATELOV
SLOVENSKA

Zdruzenie podnikatel'ov Slovenska (ZPS) je prvym zaujmovym zdruzZenim
sukromnych podnikatelov v modernej histérii Slovenska. Uz viac ako 30
rokov obhajuje podnikatelské prava a slobody. Clenmi ZPS st firmy, ktoré
na Slovensku tvoria hodnoty a zaleZi im na tom, aby ich stat neobmedzo-
val zbyto€nymi regulaciami, zakony boli jednoduch3ie a menili sa mene;j
casto, podnikatelia mali viac slobody a $tat neziadal neprimerané dane

a odvody. ZPS venuje pozornost nielen si¢asnym problémom podnikatel-
ského prostredia, ale aj vyzvam, ktoré pred Slovenskom stoja — dramaticky
pokles kvality Skolstva, demograficky vyvoj, ¢i silna politika prerozdelova-
nia bohatstva a nie jeho tvorby.

Svoje priority ZPS presadzuje pri tvorbe pravnych predpisov a komunikuje
o nich na v3etkych Grovniach, najma s vladou a parlamentom. Na problé-
my podnikatelského prostredia intenzivne upozoriuje v médiach ¢i pro-
strednictvom projektov ako napriklad Byrokraticky nezmysel roka, ktorého
je ZPS odbornym garantom.

Viac informacii na www.zps.sk.



SLOVENSKY
ﬂ ZIVNOSTENSKY
ZVAZ

Slovensky Zivnostensky zvaz (572), vznikol v roku 1992 ako zdruZenie Ziv-
nostenskych spolocenstiev a profesijnych cechov. Zdruzenia a cechy, ktoré
sa stavaju ¢lenom SZZ, ziskavaju prilezitost zapajat sa do pripravy legisla-
tivnych noriem, dotykajucich sa ich profesijnych oblasti alebo podmienok
podnikania vo vSeobecnosti, v ramci medzirezortnych pripomienkovych
konani, ako aj v priamej komunikacii s organmi Statnej spravy a parlamen-
tom. Ako dobrovolné zaujmové zdruzenie vytvara priestor pre aktivnu pra-
cu ich ¢lenskych organizacii, mézu otvarat nové spolocenské a ekonomické
témy, ktoré povazujl za potrebné riesit a prostrednictvom SZZ ich ko-
munikuja v rokovaniach s viadou a poslancami. Na medzinarodnej Grovni
je SZ7 od roku 2018 ¢lenom Eurdpskej konfederacie stavitelov (European
Builders Confederation, EBC) so sidlom v Bruseli.

Viac informacii na www.szz.sk.
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