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Abstract

The aim of this paper is to introduce the crowdfunding as a form of corporate financing, which
is mostly used as a funding for startup companies. These are the companies at the beginning of
its existence. It is often just an idea, which the entrepreneurs want to realize, but they have not
access to finance for start. It is due to the reluctance of banks to take a risk of granting credit
loans for unknown startup companies. This is the biggest burden for starting a new ventures in
these days after the crisis. The article consists of two parts, the theoretical, which define start-
up companies and crowdfunding, and analytical analyzes Slovak startup companies, which
were successful in funding through crowdfunding.
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Uvod

Financovanie podnikatel'ského zameru vo faze zacatia podnikania je vo vicSine pripadov
najvacsim problémom. Podnikatelia vnimaju nedostatok financii na rozbeh podnikania, po
prekonani vSetkych byrokratickych povinnostiach ako jednu z najvacsich prekazok. Je to
sposobené hlavne tym, Ze nemaji podnikatel'skll historiu a skisenosti, ¢o pre banky znamena,
ze st vel'mi rizikovy klient a neposkytnti takymto podnikatel'om uver. Hlavnym podkladom pre
ziskanie podnikatel'ského tveru je uctovna zavierka za ostatné tri roky. Taktiez je potrebné
aspon v poslednom roku vykazovat’ zisk. Pokial’ podnikatel’ nedokaze splnit’ tieto poziadavky,
nie je Sanca aby ziskal bezny podnikatel'sky uver. Preto sa podnikatelia musia snazit’ najst’ iné
rieSenia financovania podnikatel'ského zadmeru z cudzich zdrojov.

Zacinajuci podnikatelia maji niekol’ko moZznosti ako by mohli ziskat’ financie na svoj
rozbeh. Ked’ze uver z dovodu nedostatocnej histérie podniku nepripada do uvahy, je mozné
financovat’ podnikatel'sky zamer z vlastnych zdrojov. Avsak takéto financovanie je pre podnik
vel'mi drahé, pretoze podnikatel’ ako investor oCakava vyssi vynos z investicie ako je urok
z averu. Moznostou je aj mikrop6zi¢kovy program od Slovak Business Agency, ktory sa
poskytuje aj zacinajicim podnikatelom. Zaujimavou moznost'ou ako financovat’ rozbeh
podnikatel'ského zameru je aj tzv. ,,private equity finance®. Ide o financovanie prostrednictvom
investicie do vlastného imania podniku. Casto sa tento termin myli s terminom ,,venture capital®
(rizikovy kapital), pricom ide o jednu z foriem private equity investicii. Daliou formou
takychto investicii s investicie od podnikatel'skych anjelov. Su to podnikatelia, ktori investuju
svoje peniaze, Cas, skusenosti a kontakty do pre nich zaujimavého podnikatel'ského zdmeru.
A poslednou formou takejto investicie je crowdfunding, ktorému sa venujeme v naSom
prispevku. Treba vSak podotknut, Ze nie kazdy mad moznost’ ziskat’ takuto investiciu do
vlastného imania. Firmy poskytujuce rizikovy kapital, respektive obchodni anjeli, alebo dav pri
crowdfundingu investuju svoje prostriedky len do potencidlnych projektov, ktoré st pre nich
ako investorov najzaujimavejSie a najrentabilnej$ie. Vacsinou ide o projekty z prostredia 1T
technologii, alebo r6znych inova¢nych rieseni.
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1. Startup

Pojem startup je na Slovensku vnimany ako pomerne novy, N0 napriek tomu aj u nas existujua
spolo¢nosti, ktoré investuji do startupov uz niekol’ko rokov. V zahrani¢i zacala rast’ popularita
startupov spolo¢ne s masivnym rozsirenim internetu. Ten priniesol priestor a moznost’ podnikat’
vo sfére informacnych technolédgii a inovécii, na ktori sa mnoho podnikov zacalo sustred’'ovat’.
Prave takéto spolo¢nosti st v dneSnej dobe povazované za startupy. Avsak v definicii pojmu
startup sa autori liSia na zdklade rézneho uhlu pohl'adu. Vo vSeobecnosti su startupy vnimané
ako spolo¢nosti produkujiice rozne tovary a sluzby, ktoré sa nachadzaju v pociatocnej faze
podnikatel'ského zameru. Tato definicia je vSak CiastoCne mylnd, pretoze ako spominame
vysSie, startup je spolocnost zaoberajica sa inovaciami prevazne Vv informacnych
technologiach. Faktom z uvadzanej definicie je, Ze su to spolocnosti, ktoré su vo svojich
pociatkoch podnikania. Steve Blank, jeden z najznamejSich podnikatel'ov zo Silicon Valley
v ¢lanku na svojej stranke hovori, Ze ,,startup je organizdcia vytvorend za ucelom hladania
opakovatelného a Skdlovatelného obchodného modelu* (Blank, 2010). Blank svojou pracou
inSpiroval aj d’alSieho autora Reisa, ktory prindsa d’alsi pohl'ad na definiciu startupu, pricom sa
tato definicia stala rovnako zauzivanou. Autor vo svojej knihe tvrdi, Ze ,, velakrat zabudame na
fakt, Ze startup nie je iba o produkte, technologickom prelome ci samotnej idey, je to nieco
vdcSie ako sucet tychto casti. Startup je primarne ludskd inStitucia vytvorena preto, aby
priniesla v podmienkach extrémnej neistoty novy produkt alebo sluzbu“ (Reis, 2011, 28).
Reisova publikacia ,,Lean Startup* sa stala pre mnoho zac¢inajicich podnikatel'ov navodom pre
rozbeh vlastného podnikania.

Autori z oblasti IT hovoria o potrebe rychleho rastu a neustaleho zlepSovania svojich
prototypov pre jednotlivé cielové skupiny zakaznikov. Z toho vychadzaju aj zakladné aspekty
startupov, ktorymi st inovativny, technologicky produkt, neistota uspechu a naro¢né
etablovanie na trh, zdovodu neznameho produktu a znacky. Tieto aspekty a hlavne
inovativnost’ produktu alebo sluzby odliSuje startup od beznych zacinajucich podnikov.
Inovacie maji v podstate ul'ahcit’ spolo¢nosti kazdodenné ¢innosti, ¢0 vV dnesnej dobe znamena
vSetko Co je spojené s internetom, ako nakupovanie, platenie faktur, alebo tvorba webu
a propagacia podnikania a pod. Blank d’alej tvrdi, Ze vel'mi d6lezitou vlastnostou startupov je
Skalovatelnost’, pretoze dokaze vytvorit’ rast objemu bez zvySovania nakladov. Vanhara hovori
0 spravani sa startupov, pricom tvrdi, ze startup musi rast’ alebo zarabat'. ,, Ked’ startup rapidne
rastie tak nevadi, Ze je prdave neziskovy, pretoZe sa rozvija a ma tendenciu byt v budiicnosti
ziskovy. Dufate, ze ked Sa dostanete do urcitej velkosti tak vam to umozni zardbat omnoho
Vdcsie penazné prostriedky (Vanhara, 2013). Zacinajica firma, ktora sa ubera smerom rastu,
je idealna pre investorov, pripadne vhodna pre akviziciu, avSak ak je orientujica sa na zisk,
musi zvolit’ ini podnikatel’'sku stratégiu.

2. Crowdfunding

Crowdfunding sa Vv poslednych rokoch za¢ina ¢oraz viac dostavat do povedomia
podnikatelov a beznej verejnosti. Takisto sa tejto téme venuje ¢im d’alej, tym viac vedcov
a akademikov z oblasti novych médii, sociologie, ¢i ekonomie a financovania. Jednu
z mnohych definicii crowdfundingu vyslovil kolektiv autorov Belleflamme, Schwienberg
a Larralda, a znie nasledovne: ,, crowdfunding je otvorenou vyzvou, obvykle uverejnenou na
internete, k poskytnutiu financnych prostriedkov, a to bud vo forme daru, alebo vymeny za
prislub buduceho vyrobku, resp. nejakej inej formy odmeny* (2012). K tejto definicii by sme
mohli eSte doplnit’, Ze termin crowdfunding sa sklada z dvoch slov: ,,crowd®, ¢o z angli¢tiny
znamena dav a ,.funding®, ¢o znamena financovanie. Potom doslovny preklad do sloven¢iny
znamena financovanie davom, €iZze projekt financuje vel'a menSich investorov, ktori ako je



spominané v definicii ziskaji za svoje financné prostriedky dar, produkt alebo sluzbu
podporeného projektu, alebo ini formu odmeny.

2.1. Vyhody a nevyhody crowdfundingu

Vyhodou crowdfundingu je, Ze podnikatel’ sa dostdva priamo k financiam od jednotlivcov,
¢im sa odburava byrokracia a doba Cakania na financné prostriedky, ako je to napriklad pri
bankach, alebo roznych fondoch, ktoré su vicSinou len sprostredkovatelia. Taktiez je
jednoduchsie presvedCit’ svojim napadom, respektive produktom k investicii viacerych
investorov po malych Cciastkach, ako jedného velkého investora k velkej investicii do
rizikového podnikatel'ského planu. A v neposlednej rade velkou vyhodou tejto formy
ziskavania prostriedkov je, ze cely proces prebieha prostrednictvom na tento ucel vytvorenej
platformy cez internet. Tu musime spomenut, Ze najvyuZzivanejSie a tieZ najznamejsie
platformy pre crowdfunding st Kickstarter.com a Indiegogo.com, pricom celosvetovo je uz
registrovanych cez tisic platforiem. Tieto platformy sluzia ako prostrednik medzi podnikom,
ktory ziskava financie na projekt a investormi (Buyesere, 2012, s. 12). Spolo¢nosti vlastniace
platformy si za tto sluzbu uctuji bud’ jednorazovy poplatok, alebo CastejSia forma odmeny je
dohodnuta provizia v percentach zo ziskanych prostriedkov.

Medzi nevyhody crowdfundingu mézeme uviest’ stratu know-how v zmysle, Ze podnik alebo
investor s dostatkom pefiaznych prostriedkov a skusenosti moze odkopirovat’ napad, ¢i produkt
a zacCat’ vyrabat’ a predavat’ pod vlastnou znackou. Ak ma takyto podnik uz etablovani znamu
znacku, mdze tak autor projektu ziskat’ vel'mi vel'’kého konkurenta. Proti strate know-how sa da
bojovat’ patentovanim svojho napadu, produktu alebo sluzby, ale je s tym spojeny finan¢ny
vydavok v pripravnej faze projektu. Nakladna je aj marketingova kampan, ktoru je potrebné
spustit’ na spopularizovanie projektu, co tiez mozeme oznacit’ ako nevyhodu oproti beznému
ziskavaniu prostriedkov. A poslednou nevyhodou oproti ziskavaniu prostriedkov cez rizikové
kapitalové fondy, alebo podnikatel'skych anjelov je, ze pokial’ zaCinajuci podnikatel’ ziska
investiciu tymito formami, tak zaroven ziskava aj podporu, poradenstvo a ¢asto aj kontakty
investorov, ktori takto pomahaju podnikom, do ktorych zainvestovali.

2.2. Ako dosiahnut’ aspech projektu

Uspech projektu zavisi od niekolkych faktorov, ktoré na seba nadvizuju a vzajomne sa
dopliiaju. Projekt sa z pohl'adu platformy poklada za uspe$ny, ked dosiahne hodnotu
nazbieranych finan¢nych prostriedkov vo vyske stanoveného ciel'a. Pre dosiahnutie tohto
uspechu je podla Dialloa potrebné drzat' sa siedmych krokov o ktorych piSe pre portal
Forbes.com. Spominanych sedem krokov definoval na zaklade rozhovorov s tspesnymi
americkymi podnikatel'mi, z ktorych kazdy =ziskal na financovanie svojho projektu
prostrednictvom crowdfundingu minimalne 300 000 dolarov. St to nasledovné faktory (Diallo,
2014):

- Rieste skutocény problém — hlavnym kl'aicom k spechu kazdého podnikatel'ského planu je
vytvorit’ a preddvat’ produkt, ktory l'udia chcu kupovat. Zaujmom podnikatel'a by malo
byt identifikovanie problémov, ktoré I'udi trapia a obmedzuji v beznom Zivote. Na zaklade
ich identifikacie by mal nasledne podnikatel’ priniest rieSenia tychto problémov.
Podnikatel' potrebuje povedat 'udom ako jeho produkt vyriesi problém ktory maju.
Produkt musi byt zaujimavy, vynimo¢ny, inovativny a velkou vyhodou je zameranie na
IT segment.

- Pracujte, planujte a stanovte si ciele — za kazdym tGspechom je obrovské mnozstvo t'azkej
prace, ktoru je potrebné vykonat’. Ako sa hovori eSte nikto nezbohatol pracou od deviatej
do piatej, preto je potrebné venovat’ svojmu projektu maximalne mozné mnozstvo Casu
a neustale vyvijat’ produkt a prototyp. Ddlezity je spravny time management, a tieZ poctivo



planovat’ a stanovit' si ciele a spdsob ich dosiahnutia, ¢o v konecnom ddsledku moéze
usetrit’ dostatok casu. Ciele musia byt’ redlne a dosiahnutelné.

- Prineste peniaze do rozpoctu — peniaze, ktoré sa chystate vyzbierat’ pomocou platformy
nesmu byt jediné prostriedky s ktorymi pracujete. Je potrebné investovat’ urcity obnos este
pred zacatim kampane na platforme, ato napriklad na vyvoj produktu, vytvorenie
prototypu, vytvorenie marketingovej stratégie a kampane a pod.

- Stanovte si rozumny financny ciel — je treba zvolit’ si ciel’, ktory je aj redlne dosiahnutelny,
pretoze sa moze stat,, ze projekt nedosiahne zvolenu pozadovanu ¢iastku a nedostane ani
tie prostriedky, ktoré uz vyzbieral. Preto je dobré rozliSovat’ kolko penazi podnik chce
ziskat’ a kKolI'ko penazi skuto¢ne potrebuje na pokrytie svojich ndkladov.

- Ukdzite svojim priaznivcom, Ze si ich vdZite — je dobré najst spOsoby, ako
svojim priaznivcom ukazat’, Ze su pre podnik ddlezity. Je potrebné odpovedat’ na kazda
otazku alebo nazor tak rychlo, ako je to mozné, byt Gprimny a dat’ 'ud’om jasné odpovede
na zloZité otazky. Dolezitym faktorom uspechu je aj typ odmeny, ktorym tiez spolo¢nost’
ukaze ako si ceni dary od podporovatel'ov.

- Spravte zo svojej kampane hlavnu prioritu — pripravovat ariadit aktivnu
crowdfundingovi kampail je intenzivny proces, na ktorom musi spolupracovat’ celd
spolo¢nost’, nie len jednotlivci. NajdolezitejSia je komunikécia, ¢i uz v samotnom time,
alebo k podporovatel'om. Netreba hlavne zabudat’ na socialne siete, ktoré su v sti¢asnosti
najrychlej§i Siritel informécii. Manazérsky je potrebné efektivne rozdelit tulohy
a zabezpecit’ aby boli vykonané prioritne.

- Zostaiite verni svojej vizii, s ohl’adom na spiitni vizbu — spitna vizba od podporovatel'ov
moze byt jemna a priatel'skd, hlasna a naro¢nejsSia. Bez ohl'adu na ton je dolezité nacuvat
a reagovat’ na vSetky tieto druhy spitnej vdzby: zvazit' navrhy, diskutovat ako tim, a
reagovat’ na l'udi Uprimne. Zo spitnej vdzby sa mozete aj ponaucit’ a inSpirovat’, no nie
vzdy sa to vyplati. Castokrat je lepie zostat’ verny svojej vizii produktu a snaZit' sa ni¢
nekomplikovat’ a zotrvat’ pri jednoduchom modeli.

3. Slovenské startupy uspesné v crowdfundingu

V poslednej kapitole priblizime niektoré tspesné crowdfundingové kampane slovenskych
startupov. Vybrali sme tie najispeSnejSic aV nasledujicom texte priblizime aky obnos
finan¢nych prostriedkov ziskali, cez aka platformu oslovovali potencidlnych investorov a akym
spdsobom sa stali ispesné. Vybrali sme nasledovné:

Goldee (inteligentné ovladanie svetla) — platforma: vlastna stranka, vyzbierana suma: 200 000
dolarov.

Tento napad sa zrodil v hlave Tomasa Barana uz v roku 2009. Ide 0 nie¢o ako inteligentny
vypina¢ na svetlo. Goldee ma umoznit’ svojmu majitel'ovi menit’ intenzitu osvetlenia, alebo mu
automaticky pomocou réznych senzorov ma samotné zariadenie vytvarat’ vhodné osvetlenie
pre danu situaciu. A to vSetko bezdotykovo, navySe vo vel'mi posobivom prevedeni. Dokonca
bude mozné ovladat’ ho aj prostrednictvom smartfonu.

Tato crowdfundingovd kampan bola spustena v roku 2013 je Specifickd tym, Ze pri jej
realiz4cii tvorcovia nevyuzili Ziadnu platformu, ale uskutocnili ju na vlastna pést’ - pontikanim
pred-objednavok na webstranke produktu. Cela kampan prebehla v predviano¢nom obdobi a
trvala iba 25 dni. O jej uspechu urcite rozhodlo spravne zacielenie na americky trh a kvalitné
prezentacné video.

CulCharge — platforma: Indiegogo, vyzbierana suma: 94 322 dolarov

Myslienka zmens$it' USB nabijacku (vratane datového kéabla) do takej miery, aby sa pohodlne
zmestila do klI'icenky, bola evidentne predur¢end na uspech. Pribeh autorov tohto produktu,
Jozefa Zeml'u a Viktora Reviliaka je zaroveni krasnou ukéazkou toho, ako hladat’ zaujimavy
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podnikatel'sky napad. Najskor totiz detailne analyzovali jednotlivé crowdfundingové
platformy, nasledne sktimali, ktoré produkty boli najuspesnejSie v jednotlivych segmentoch, a
nakoniec sa zamerali na mieru konkurencie vo vybranych segmentoch. Na ziklade vysledkov
tejto analyzy prisli na myslienku CulCharge, za ktoru ziskali aj ocenenie ,,Podnikatel'sky napad
roka 2013

MORGAW (sedadlo na bicykel) — platforma: Indiegogo, vyzbierana suma: 46 300 dolarov

Morgaw je inovativne sedadlo na bicykel, ktoré vyvinula dvojica Martin Moravc¢ik
a Slawomir Gawlik. Svoju kampan spustili na portali Indiegogo koncom roku 2013 a cielovu
sumu prevysili o 16 000 dolarov. Inovativnost’ ich produktu spociva v jedine¢nej konstrukcii,
ktora napomaha absorbovat’ otrasy, ¢im sa zvySuje komfort jazdy na bicykli.

Tvorcovia sa vyvoju sedadla venovali niekol’ko rokov, nakoniec samotnti firmu zalozili uz
v roku 2008. Na priklade tohto produktu je mozné vidiet’, Ze crowdfundingova kampan méze
byt uzito¢na aj pre fungujice firmy, ktoré prindsaji na trh novy vyrobok. Dokdzu si tymto
spOsobom otestovat’ trh a zistit’, aky bude o ich novinku zaujem.

Snap strap (sluchadla) — platforma: Indiegogo, vyzbierana suma: 42 638 dolarov

Snap strap je Sikovna pomocka pre I'udi, ktori radi po¢tivajit hudbu v pohybe. Tvorca Michal
Kocner so svojim timom vymysleli tieto slichadla, ktoré st uchytené¢ za krkom a preto
nevypadavaju z usi pri Sporte, tanci alebo inom pohybe. Produkt je vyrobeny zo silikonu
a hlinika.

Kampan modZeme oznacit’ ako mimoriadne uspesni, pretoze povodny ciel vyzbieranych
prostriedkov bol vo vyske 1 000 dolarov, ktory sa podarilo naplnit’ uz pocas prvych 48 hodin
kampane. Zaujimavy bol pre prispievatelov nie len samotny produkt, ale aj jeho farbna
variabilita.

Tageme (straty a ndlezy) — platforma: Indiegogo, vyzbierana suma: 15 299 dolarov

Produkt Tageme je vlastne privesok, ktory si uzivatel umiestni na klice, batozinu,
domaceho milacika alebo inti cennost’ a v pripade straty vd’aka nemu vie nalezca kontaktovat’
majitela. Na privesku je QR kod, ktory ked’ ndlezca nasnima svojim smartfonom, tak
automaticky odoSle informéciu majitel'ovi, ze jeho cennost’ bola najdend. Privesok nepotrebuje
ziadny zdroj napajania a komunikacia medzi nalezcom a majitelom je anonymna.

Autorom napadu Tiborovi Nyitrayovi a Michalovi Hynekovi sa podarilo vyzberat’ ciel'ova
sumu 15 000 dolérov aj vd’aka motivovaniu prispievatelov prostrednictvom d’alSich odmien v
podobe novych funkcii, d’alSich farebnych prevedeni a pod., po dosiahnuti urc¢itych sim pocas
kampane.

Na podobnom principe ma fungovat’ aj novy produkt z dielne mladych vyvojarov Viktora-
Daniela Slyvku a Jevgenija Sidorenka. Tento startup sa vola RESPOT a chysta sa spustit’ svoju
kampaii na Indiegogo v blizkej dobe. Je to tieZ tzv. tracker, ktory ma uzivatel nalepeny na svojej
cennosti a prostrednictvom aplikacie v smartfone ho upozorfiuje na vzdialenost' od tejto
cennosti. Ked’ vzdialenost’ presiahne zvoleni hodnotu tak telefon upozorni uzivatela, ze jeho
cennost’ je prili§ d’aleko. Tento systém funguje aj opacne, pri strate telefon staci stlacit’ tlacidlo
na RESPQOTe a telefon zacne vibrovat alebo zvonit’.

DRONE n’ BASE - platforma: Indiegogo, ciel'ova suma 70 000 dolarov

Posledny startup, ktorému sa venujeme vytvoril tim Siestich slovenskych vyvojarov. Svoju
kampan zacali na portaly Indiegogo v novembri 2015 a za Sest’ dni vyzbierali 32% z cielove;]
sumy. Ide vlastne o multiplayerova hru s lietajucimi dronmi, ktoré sa vedia medzi sebou
strielat’ pomocou infraéerveného dela a snimacov, alebo pretekat’ na vytycenej trati a pod. Je
niekol’ko modov v ktorych sa da sut'azit’. Drony sa ovladaji pomocou aplikacie v smartfone,
alebo tablete. V najblizs§ich diioch mézeme sledovat, ¢i bude tato kampan na Indiegogo
uspesSna.



Zaver

Crowdfunding je zaujimavy a ¢im d’alej, tym popularnejsi spdsob ziskavania finan¢nych
prostriedkov na financovanie startupu. Statrupom rozumieme novovznikajuci podnik, ktory
posobi vo sfére inovacii a technologického pokroku. Podnikatel'ské plany takéhoto zamerania
st na crowdfundigovych portaloch pomerne ¢asté a pokial’ si dostato¢ne inovativne a kvalitné
tak su aj uspesné. Na uspech vsak nevplyva len kvalita a typ produktu, respektive ponukanej
sluzby, ale aj d’alsie faktory, ktoré spominame v podkapitole 2.2.

Na Slovensku je crowdfunding este nerozvinuty a pre slovensku verejnost’ neznamy
a nezaujimavy. Preto aj slovenské startupy umiestiiuji svoje projekty na zahrani¢né platformy.
Treba vSak povedat’ Ze v pociatkoch st uz aj slovenské platformy, cez ktoré je mozné
prezentovat’ projekty. Ku crowdfundingu na Slovensku vyjadril svoj nazor aj Eduard Marcek,
ktory stoji na Cele Slovenského centra fundraisingu. Marc¢ek hovori o crowdfundingu ako
sposobe ziskavania prostriedkov na vedu a vyskum nasledovné: ,, Crowdfunding ako taky sa u
nas iba rozbieha. Funguje najmd pri kreativnych alebo technologickych projektoch, kde je
Sanca ziskat za podporu konkrétnu hmatatelnu protihodnotu. Podpora pre vedu a vyskum je na
chvoste zaujmu darcov. Preto je u nds takéto financovanie vedy zatial’ neredlne “ (KriStofova,
2015). Z uvedeného mézeme tvrdit, ze technologické a inovativne projekty maju Sancu uspiet’
v crowdfundigovej kampani.

Startupy su na Slovensku v poslednej dobe podporované aj vladou SR, avSak podla
mnohych, medzi ktorymi je aj Andrej Kiska, ktory sa venuje podpore startupov na Slovensku,
je tato podpora z dlhodobého hl'adiska neticelova. Podl'a odbornikov priame dotacie od vlady
podporia len malé mnozstvo startupov a maji kratkodoby vyznam. Tvrdia, ze vlada SR by mala
zlepsit podnikatel'ské prostredie, zniZit’ danové zat'azenie, zvysit vymahatel'nost’ prav a skratit’
dobu ¢akania na zalozenie podniku, a tym by podporila vSetky podniky na Slovensku.
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