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PODNIKATELSKY MODEL V SLUZBACH PARKOUR A
FREERUNNING
BUSINESS MODEL IN PARKOUR AND FREERUNNING SERVICES

Branislav Zagorsek

Abstrakt

Podnikatel'ské modely opisuju logiku fungovania podniku, opisujui akd hodnotu
podnik pontka aako tuto hodnotu vytvara. Postindustridlna éra je typicka
vyuzivanim informac¢nych technoldgii a podnikanim v oblasti sluzieb. Cielom
tejto prace je identifikovat’ a opisat’ Standardny podnikatel'sky model podniku
podnikajiceho v oblasti sluzieb parkour a freerunning. Prva Cast’ je venovana
suCasnému stavu tedrie podnikatel'skych modelov. Potom je opisany
podnikatel'sky model slovenského podniku Skill LAB. Tento model
porovndvany s modelmi podnikov APEX Movement a Tempest Freerunning.
Nakoniec je identifikovany Standardny podnikatel'sky model v sluzbach parkour
a freerunning.

Klucové slova
podnikatel'sky model, odvetvie sluzieb, informacné technoldgie, postindustrialna
éra, inovécie, parkour, freerunning

Abstract

Business model captures the logic of a company. It describes the proposed value
and how the value is created. Postindustrial era is typical for its utilization of
information technologies and its operation in service. The aim of this paper is to
identify and to describe the standard business model of a company in parkour
and freerunning service sector. First part is dedicated to present state of the
business model theory. Next the business model of a Slovak company Skill LAB
is described. In the following part this business model is compared to models of
APEX Movement and Tempest Freerunning. In the end the standard business
model for parkour and freerunning is identified.

Keywords
business model, service industry, information technologies, postindustrial era,
inovation, parkour, freerunning

UVOD

Podnikatel'ské modely si predmetom inovéacii v postindustridlnej ére
podnikania. Napriek tomu, Ze technologické inovacie nestrdcaji na svojom
vyzname, 1novacie podnikatel'skych modelov sa dostdvaji v prostredi
definovanom sluzbami a informa¢nymi technoldégiami do popredia. Podniky sa



potrebuji odlisit’ od konkurentov a pontknut’ jedine¢ni hodnotu. Toto dokéazu
dosiahnut’ nestandardnym podnikatel’skym modelom, v ktorom pontkaji svojim
zékaznikom hodnotu inym spdésobom ako konkurencia.

V praci je analyzovany podnikatel'sky model slovenského podniku Skill
Lab podnikajiceho v sluzbach parkour a freerunning, ktory vyuZziva stcasné
podnikatel'ské a komunikacné nastroje. Podnikatel'sky model je porovnavany s
podnikmi APEX Movement a Tempest Freerunning, ktoré podnikaju
v rovnakom odvetvi. Analyzované podniky poskytuji komplexné sluzby
parkour a freerunning. Je to adrenalinové, fyzicky narocné pohybové umenie,
ktoré spdja prvky gymnastiky, atletiky, bojového umenia a tanca. Zmyslom je
radost’ z pohybu, Co najrychlejSie prejst zbodu A do bodu B s moznostou
estetického seba vyjadrenia.

Cielom tejto prace je identifikovat’ a opisat’ Standardny podnikatel'sky
model podniku podnikajiceho v sluzbich parkour a freerunning. Prva Cast je
venovana stcasnému stavu teorie podnikatel'skych modelov. Potom je opisany
podnikatel'sky model slovenského podniku Skill LAB pomocou néstroja
Canvas. V dalSej Casti je tento model porovndvany s modelmi podnikov APEX
Movement a Tempest Freerunning. Nakoniec je identifikovany Standardny
podnikatel'sky model v oblasti sluzieb parkour a freerunning.

P(’)DNIKATEBS,KE MODELY, ICH ZOBRAZOVANIE, TRENDY A
SUVISIACE PRISTUPY

V tejto Casti s definované zakladné pojmy a priblizené najdolezitejSie
tedrie podnikatel'skych modelov. Dalej sa zaoberame trendmi v inovicidch
podnikatel'skych modelov a rozoberdme najdolezitejSie teorie pouzité v d’alSej
Casti pri analyze konkrétnych podnikatel’skych modelov.

V dynamickom prostredi aj podnikatel'sky model by mal byt dynamicky.
Mal by sa vediet prisposobovat’ zmendm a je ziaduce, aby dochadzalo k inovacii
podnikatel'ského modelu. Anthony opisal evoliciu inovécii ako prechod
subjektu inovicie od individualneho novatora k podnikom a prechod objektu
inovicii od technologickej inovacie k inovacii podnikatel'ského modelu.’
Evoluciu inovécii zalozeni na informacnych technolégiach v sluzbach na
priklade vzdelavacich sluzieb opisali Han/Lee/Park. Zaznamenali prechod
informa¢nych technoldgii od systému na prepajanie udajov, cez systém na
prepajanie pocitaCov k prepojeniu schopnym mobilnym zariadeniam. Cielovy
trh preSiel zmenami od off-line vzdeldvania, digitilneho obsahu a dial’kového
ucenia k e-learningu a m-learningu (m-learning, alebo mobile learning je forma
e-learningu, kde Student nie je viazany na jedno miesto, je osobny, poskytuje
,Jjust in time* vzdelavanie a vyuziva mobilné zariadenia ako si mp3 prehravace,
tablety, notebooky alebo rozumné telefény). IT mali na zaCiatku za tlohu
spravovat’ Studentov, neskor ucit, trénovat’ a testovat’, nakoniec sa pridala aj
tiloha finanéného manazmentu, planovania a rozhodovania.”



Osterwalder/Pigneur  definuja  podnikatel'sky model nasledovne.
Podnikatel'sky model opisuje zékladny princip ako podnik vytvara hodnoty, ako
ich zachytdva a sprostredkovdva’. Ich vyznamnym prinosom je hlavne
vizualizdcia podnikatel'ského modelu Canvas, pomocou ktorej mo6Zzu podniky
jednoducho a inStinktivne zobrazit' svoj podnikatel'sky model a prehl'adne ho
inovovat. Canvas zobrazuje podnikatel'sky model pomocou deviatich
stavebnych kamenov: segmenty zdkaznikov, pontikana hodnota, kandly, vzt'ahy
so zdkaznikmi, toky prijmov, kl'a¢ové zdroje, kI'aiové aktivity, kI'icovi partneri
a ndkladova Struktura.

Podl'a Boston Consulting Group® sa podnikatel'sky model sklad4 z dvoch
zakladnych casti, pontikanej hodnoty a operativneho modelu. Pontikand hodnota
rieSi Co a komu podnik pontka a explicitne rieSi cielové segmenty (kto su
zékaznici, aké potreby podnik uspokojuje), ponukany produkt (Co ponuka
zékaznikom na uspokojenie ich potrieb), model vynosov (ako kompenzuje svoju
ponuku). Operativny model rieSi, ako ponukat produkt a ostat ziskovy
a zachytdva podnikatel'ské rozhodnutia v kritickych oblastiach: hodnotovy
retazec (ako sa vytvdra hodnota, ¢o sa robi vpodniku a ¢o sa bude
outsourcovat’), ndkladovy model (nastavenie majetku a ndkladov na zachovanie
ziskovosti), organizdcia (ako umiestnit’ a rozvijat’ l'udské zdroje za UCelom
rozvoja konkurencnej vyhody).

Ponikana hodnota

Cielovy segment Pontikany produkt Model vynosov

\/ v
A A

Hodnotovy retazec Nakladovy model Organizacia

PODNIKATEL’'SKY MODEL

Operaény model

Obrazok 1: Podnikatel'sky model podl'a BCG

Inovacia podla BCG mo6Ze mat’ viacero foriem. Inovacia ponukanej
hodnoty mdZe mat’ podobu produktu ako zazitku (Apple), dovernej prémie
(Whole Foods), produktu zadarmo (Google, JC Decaux). Inovaciu operativneho
modelu moZe mat” podobu dekonStrukcie, integracie (Zara), nizkych nakladov
(TaTa Motors), priamej distribucie (Nestle). Inovécia architektiry
podnikatel'ského systému mdze mat’ podobu otvorend (Facebook), osoba osobe
(PayPal), sériovid (Virgin Group) a pril'ahlosti (Mega Mall od IKEA)

Podnikatel'sky model sa podla Matzler a kol. skladd z piatich modulov’.
Umiestnenie podniku reprezentuje volné miesto na trhu, alebo okno v mysli
spotrebitel'a. Logika produktu musi byt’ v silade s umiestnenim, pricom produkt



vyuzije svoju jedinec¢nost, len ak je jeho cena nastavena pod ponukanou
hodnotou. Logika tvorby hodnoty opisuje, ako podnik vytvara hodnotu. Ziskovy
vzorec hovori o tvorbe zisku, teda vynosoch a nidkladoch. Marketingova logika
hovori o tom, ¢o musi podnik urobit, aby sa jeho produkt predéaval.

Alternativne zobrazenie podnikatel'skych modelov pomocou zobrazenia
aktivit podnikov®, rozhodnuti a ndsledkov pontikaji Casadesus-Masanell/Ricart.
Model ponuka presnejSie zobrazenie, ako podnik vytvara hodnotu. Vysvetluje
proces tvorby hodnoty a taktiez potencidl reagovat’ na rozhodnutia konkurentov,
popripade identifikovat' problematické miesta pomocou popisu flexibility
v oblasti rozhodnuti podnikovej politike, majetku a riadeniu.

Otvorené podnikatel'ské modely’ predstavuju potencial ako vytvarat
a vymieniatt ¢o najefektivnejSie hodnotu v postindustridlnom prostredi. Pre
postindustridlne prostredie je typicky vyvoj, v ktorom sa stale znizuje rentabilita
inovdcii skracovanim Zivotného cyklu inovécie, ¢o zniZuje vynosy a ndrastom
ndkladov na inovécie. Otvorené¢ podnikatel'sk¢é modely znizuji ndklady na
inovdcie zachytdvanim hodnoty vytvorenej externymi zdrojmi a zvySuji vynosy
poskytovanim hodnoty v podobe licencii, alebo predajom vytvorenej
nadhodnoty, deinvestovanim alebo od¢lenenim.

Medzi trendy v oblasti informacnych technoldgii patria uService
a podnikatel’sky model typu Cloud. Potencidl pre inovaciu podnikatel'skych
modelov maju aplikdcie pre mobilné zariadenia. Medzi takéto nové modely patri
takzvany uService®. uService spaja aspekty socialnych sieti, pouzivatelmi
generovanymi sluzbami a obsahom a mobilnym prostredim. Inymi slovami ¢ast’
ponuikanej hodnoty vytvéraji samotny spotrebitelia. S uServise sa spdja vyraz
prosumer, ktory je spojenim anglickych slov provider (poskytovatel’)
a consumer (spotrebitel’). Dal§im novym podnikatel'skym modelov v oblasti
sluzieb je oblakovy (Cloud) a mriezkovy (Grid) podnikatel'sky model. Tieto
trendy v podnikatel'skych modeloch v IT patria medzi sl'ubné moZznosti rozvoja
a inovacii’. Tym, Ze vy¢lefiuju zna¢nu ¢ast’ udajov z fyzického priestoru firmy,
vytvdraji potencidl na spracovanie udajov inymi podnikmi a taktiez tvorbu
novych produktov.

Dolezitost komplementarnych produktov, ktoré podnik poskytuje,
vyzdvihujd Amit a Zott'’. Toto previazanie umoziuje plne vy&erpat’ potencial
podnikatel'ského modelu, realizovat' prijmy z celé¢ho retazca spotrebitel’skej
skisenosti s produktom a vytvorit' bariéry odchodu zdkaznikov. Zékladnym
prikladom modelu komplementarnych produktov je lacny holiaci strojcek
adrahd 7Ziletka, lacny kévovar akdva, kde podnik ako Nestle zardba pri
produktoch Nespresso najprv na kdvovaroch a potom vytvara opakovany prijem
zpredaja ndplni do kdvovaru. V informacnych technologidch je takéto
kombindcia badatel'na pri Ebay a PayPall, alebo pri Apple iPod a iTunes. Pokial
by dany podnik neposkytoval komplementarne produkty, nasiel by sa iny, ktory
by tieto potreby pokryl a odcerpal tak Cast’ vynosov. Prikladom je firma HTC,
ktord vyrdba iba mobilné zariadenia a jej zdkaznici ostatné komplementirne



produkty dostdvaji od inych poskytovatel'ov. Tymto sa stiva podnik zranitel'ny,
lebo ak iny podnik vyrobi lepSie zariadenie, ni¢ nebrani, aby spotrebitel’ zmenil
produkt. Toto sa stdva menej pravdepodobné, ak by niekto vyrobil lepsi MP3
prehravac¢ ako iPod, spotrebitel’ je naviazany na Apple cez iTunes a iCloud.
Moznost" inovacie podnikatel'ského modelu sa nachddza v novej aktivite
(obsah), novom previazani aktivit (Struktara) alebo v zmene subjektu
vykondvajiceho danu aktivitu (ovladanie).

Boli identifikované Styri zdroje na tvorbu hodnoty pre zdkaznikov v e-
podnikani. Novost' ako miera inovacie systému aktivit vyjadrena napriklad
novou transakénou Strukturou, obsahom transakcii, ¢i novymi ucastnikmi.
Druhym zdrojom je zovretie zdkaznika a tvorba bariér odchodu. Bariérami mézu
byt naklady spojené so zmenou poskytovatel'a (program vernosti, dominantny
dizajn, dovera, customizicia) a siefové externality. Dal$im zdrojom moZu byt
komplementarne statky zvysSujice hodnotu produktu a zavislost’ medzi zlozZkami
podnikatel'ského modelu, napr. medzi produktom a sluzbou, online a offline,
medzi technolégiami, medzi procesmi. Stvrtym zdrojom je efektivnost’ ziskana
prepojenim aktivit v ramci podniku. Ide hlavne o synergicky efekt a uspory
z rozsahu."'

Ako sa zmenili podnikatel'ské modely v §portovom marketingu, sledoval
Goldman'?. Identifikoval $tyri hlavné posuny v podnikatel'skych modeloch pred
a po krize. Definicia poskytovanej hodnoty sa posunula od medidlnej prezencie
k merate'nym podnikatel'skym vystupom. Od silne konkurujucich, nezéavislych
a nespolupracujicich marketingovych agentir ku sice stile konkurujicim ale
viac spolupracujucim. Dochadza k tlaku na zniZovanie provizii pre stredny
clanok v logistickom ret’azci (sprostredkovatelia). Pri zamestnancoch dochadza
k prechodu od byvalych atlétov s dobrymi vztahmi ku kvalifikovanym
zamestnancom s podnikatel'skym alebo marketingovym vzdelanim. Spominané
zmeny predstavuji racionalizdciu a zefektivnenie podnikatel'skych modelov
odstranenim neprimeranych provizii, vyuzivanim presnejSich ukazovatelov,
zamestnanim kvalifikovanych pracovnikov a vyuzitim sietovych vyhod pri
spolupraci marketingovych agentur.

Sféra sluzieb dlhodobo rastie. Rast je vSak sposobeny hlavne rastom
poskytovanych sluzieb pre podnikatel'sku sféru, zatial’ ¢o sluzby pre konecnych
zékaznikov su relativne stabilné. Vlastnictvo zdrojov so sebou prinasa naklady
a zodpovednost’ a zavizky, ¢o moze prevazit vyhody z vlastnictva.” Toto
ponuka moznost’ pre podnikatel'ské modely vyclenit' Cast’ zdrojov z podniku
a sucasne predstavuje prilezitost’ na vznik novych modelov v sluzbach. Takéto
podnikatel'ské modely sa odliSuji hlavne orienticiou na vymenu hodnoty
s externym prostredim a umiestnenim v hodnotovej sieti dodavatelov,
odberatel’'ov a inych partnerov.

Boston Consulting Group'* identifikovali sedem najéastejiich chyb
spojenych s inovéaciami. Nafuknuté portfélio, ked sa podnik snazi
implementovat’ privela zle koordinovanych inovacii naraz, naprie¢ vSetkymi



urovilami podniku. Neschopnost’ rastu, po zaCiatku projektu a po upadnuti
pociato¢ného entuziazmu projekt strati pozornost’ a zdroje a nedari sa mu rast.
Domadce zvieratko je projekt, ktory neuspel, ale podnik ho stile udrzuje pri
zivote. Izolovand snaha vznikd, pokial’ bola inovacia vytvorena autondmnym
timom so slabym previazanim na zvySok podniku, ¢o brani ziskat' dostatocné
zdroje a doveru. Fix4cia na predstavu je problém podnikov, ktoré neustéle
vytvdraji ndpady, ale nie sd schopné sa im upisat arealizovat ich.
Sebastrednost’ vznikd, ak sa podnik ststredi na inovéciu vnidtornych potrieb
a procesov na ukor potrieb zdkaznikov. Historické predsudky su problém, ked’
podnik kladie prili§ vel'kt vahu na modely z minulosti.

Nové technoldgie so sebou prindSaju nové moznosti na poskytovanie
sluzieb. Spolo¢nost’ Better place pontka sluzby pre elektrické auta. Namiesto
nabijania, ktoré trva pri dlhych cestach netolerovatelne dlho', pontika moznost
prendjmu batérie, ktord sa vymienia za vybitd. Ked’ sa autu vybije batéria, pride
na servisné miesto a tam mu vymenia batériu za plne nabitud, ¢o zaberie ¢as ako
klasické tankovanie.'®

Priklad adaptidcie na podnikatel'ské podmienky a inovéciu
podnikatel'ského modelu ponuka IKEA. IKEA si vSimla, Ze hodnota
nehnutel'nosti v Ruskej federacii v okoli jej prevadzky stipa, a preto sa rozhodla
toto vyuzit' a zamerala sa na budovanie komplexnych nédkupnych centier Mega
Mall.

CIEL, A METODY

Ciel'om tejto prace je identifikovat’ a opisat’ Standardny podnikatel'sky
model podniku podnikajiceho v oblasti sluZieb parkour a freerunning. Pri tvorbe
prispevku boli prestudované stcasné poznatkové zdroje o podnikatel'skych
modeloch. Parkour a freerunning ako predmet podnikania je vel'mi mlady,
nachddza sa v stave rastu a Standardné postupy a modely eSte neboli jasne
identifikované. Podnik Skill LAB bol vybrany z dovodu dobrej informacnej
dostupnosti a regiondlneho vyznamu, ked’Ze v Bratislave ma prvu telocviciiu pre
parkour a freerunning v strednej Eurépe. APEX Movement a Tempest
Freerunning st vyznamné podniky sidliace v Spojenych Statoch americkych. Ich
vyznamnost’ je podloZend ucastou v Art of Motion, ktord je najvyznamnejSou
sutazou v parkour a freerunning. Tieto telocviéne dosiahli na nej popredné
umiestnenia. Podnikatel'ské modely boli analyzované pomocou priameho a
nepriameho pozorovania a rozhovoru. Zbierania udajov bolo realizované
osobnym kontaktom a na internete z €lankov, rozhovorov a podnikovych
stranok.



ANALYZA PODNIKU A VIZUALIZACIA PODNIKATELSKEHO
MODELU

Skill LAB je moderny slovensky podnik fungujici v postindustridlnom,
informacnymi technoldgiami a sluzbami definovanom prostredi, vyuzivajici
sucasné marketingové a podnikatel'ské¢ nastroje. Podnik Skill Lab je prepojeny
na viacero podnikani v sluzbidch a obchode. Za ucelom tejto prace a lepSieho
porovnania sinymi podnikmi rovnakého zamerania, bude pri analyze celé
zoskupenie povazované za jeden podnikatel'sky model s centrdlnou poziciou
Skill LABu. Skill LAB pontka svoje tréningy trikrat po tri hodiny v Bratislave
a trikrat po jednej hodine v Nitre za tyzden.

Zdkaznicke segmenty

Medzi hlavné zdkaznicke segmenty podniku patria firmy, deti, mladez,
dospeli do 35 rokov adospeli. Pre firmy poskytuje podnik exhibicie
a prednéasky. Pre deti je zamerand pohybova pripravka. Pre mlddez je urCena
Akadémia Freerun a Parkour. Priméarne pre dospelych do 35 rokov je urceny
produkt Open Gym a pre dospelych je urené osobné trénerstvo, poradenstvo
a predaj doplnkov Sportovej vyZzivy. Segmenticia je zaloZzena na zaklade
podnikatel'skej ¢innosti zdkaznika, ak je to podnik alebo je to nepodnikatel’.
Dalej je pozorovatelnd segmenticia na zdklade veku, kde je mozné sledovat
postupnost’ dlhého vztahu so zakaznikom. Zacina sa oslovovat’ rodi¢, ktory
moZe byt stiCasne zdkaznikom hlavne v exhibicii a produkcii, aby prihlasil svoje
dieta (3-12r.) na detsku pohybovi pripravku. Potom dieta prejde do akadémie
parkour a freerunnig (13-18r.) Ako sa mladeznik zlepSuje, postupne prechddza
do Open Gym, kde trénuje samostatne narocnejsie prvky.

Poniikand hodnota

Skill LAB ako cely podnikatel'sky model pontka exhibicie, akrobatické
vystipenia uréené firemnym akciam a televiznym produkcidm. Na parkour
orientované trénerské sluzby rozdelené podla veku a schopnosti. Ponuky
prednaSok z oblasti zdravia aSportu. Publikdcie a DVD z oblasti zdravia
a Sportu. Ponuka vyzivovych doplnkov. Osobné trénerstvo a poradenstvo. Na
Slovensku je to najrozsiahlejsi projekt v oblasti parkouru.

Kandly

Podnik md dve tréningové centrd a pouZiva internetovy predaj. Na
komunikéciu pouziva vSetky hlavné kandly, ma internetovi strdnku, blog,
Facebook, Twitter, Youtube. Hlavne Youtube je vyuzivany v silade so
Standardom v danej oblasti ako mimoriadne dolezity komunikacny kanal.

Vztahy so zakaznikmi

Osobna starostlivost’ pri klasickom tréningu, individudlna osobna
starostlivost’ urCend pre osobny tréning, samoobsluha v Open Gym,
automatizované sluzby pre ndkup publikdcii a vyZivovych doplnkov cez
internet. Pre podnik st charakteristické kratkodobé zdkazkové vztahy, ktoré
ponukaji vystdpenia v produkciich a exhibiciach. Pre nepodnikovu sféru



existuje typickd snaha o dlhodobé budovanie vztahu, ked’ cely zivotny cyklus
vztahu je pokryty produktmi. Od budovania vzt'ahu a ndvykov s najmensimi
det'mi, cez vedené tréningy mladdeze a po dosiahnuti istej vekovej a kvalitativne;j
urovne mladez prechadza na d’alSiu Groven a za¢ina samostatne trénovat’.
Zdroje prijmu

Podnik realizuje prijmy z viacerych zdrojov. Hlavné pravidelné prijmy
pochéddzaji z trénerskych sluzieb za poskytovanie parkourovych tréningov.
Vykondvaju sa trikrat do tyzdina v Bratislave a trikrat do tyzdna v Nitre. Cena
vstupu sa meni podla ¢asu kupy, jednorazovy tréning stoji 5 EUR na mieste, 4
EUR cez rezervacny systém, 3 EUR, ak sa zaplati na cely tyzdenn vopred (9
EUR) a2,14 EUR, ak sa zaplati na cely mesiac dopredu (30 EUR). Dal3ie
prijmy podnik md z akrobatickych vystipeni aucinkovani v médiéch,
z poskytovania semindrov, z predaja doplnkov vyzivy a z publika¢nej ¢innosti.
Klucove zdroje

KItcové zdroje podnikatel'ského modelu Skill LAB st kvalifikovani a
cenovo dostupni tréneri a nizkonékladové telocviéne. Svoju €innost’ si podnik
moze dovolit’ vykondvat” vdaka trénerom, ktorych si sam vychova, Casto to
povodne boli Studenti, ktori vyuzivali sluZzby a neskor presli na trénerstvo.
Telocviéne poskytujuce svoje priestory na tréning ddvaji podniku Skill LAB
zvyhodnené podmienky.
Klucové aktivity

Aby bol podnik ziskovy je potrebna vytvorena siet’ navzajom prepojenych
podnikani, ktoré sa navzajom posiliiuji a dopliiuji a vytvaraji tak niekolko
zdrojov prijmov.
Klucovi partneri

Medzi kl'i¢ovych partnerov patri investor, ktory financoval vybavenie
telocvi¢ne. Dalsou ddleZitou sticastou st poskytovatelia priestorov Obchodna
akadémia Imricha Karvasa v Petrzalke a Univerzita KonS$tantina Filozofa
v Nitre. Podnik spolupracuje sjednym vyrobcom vyZivovych doplnkov
(Kompava), ktorého produkty propaguje a d’alej ponuka.
Nakladova struktura

Podmienkou fungovania podniku je minimalizacia nikladov, ¢o je mozné
vyrobit’ vo vlastnej rézii, sa vyraba vlastnou réZiou. Minimélne persondlne
naklady.



Tabul’ka 1: Podnikatel'sky model Skill LAB

Kracove aktivity Ponikana hodnota Vztahy so zédkaznikmi

[ Akadémia Freerun & Parkour ] [ dlhodobé ]

Integrovana siet’
[ podnikatel'skych aktivit ] . .
[ Detskd pohybova pripravka ] [ zikazkové ]
[ osobné ]

[ Open Gym ]

Kracovi partn[ i ] Zéakaznicke segmenty
nvestor
[ Akrobatické vystipenia ]
Firmy

[ Poskytovatelia priestorov ]

[ Vyzivové doplnky ] Misde? 13-18

Deti 3-12
[ Dodavatel’ produktov ]
Dospeli do 35
Spracovanie multimédii ] [ Publikicie DVD, Knihy ] Dospeli

97 W 7 . 7,
KIacové zdroje Kandl
[ Prednasky ] . p
Tréneri
. [ Osobny tréning a poradenstvo ] Telocvi¢ne v 2 mestich
Telocviéne

Nékladova Struktura Zdroje prijmu [

Exhibicie

—

[ Minimalizicia fixnych nakladov ] [ Tréningy ]

—

[ Predaj produktov
[Minimalizécia variabilnych nékladov] [ Prednasky ]

APEX Movement sidli v Spojenych Statoch americkych a ponuka sluzby
na pestovanie zdravia a§portu. Specializuje sa na parkour a freerunning
a kulturu viaZzucu sa na parkour a freerunning. Vo svojich telocvi¢niach ponuka
tréningy 7-12 hodin denne. Spomedzi konkurentov je najrozSirene;jsi, ked’Zze ma
kvalitné telocvicne v Styroch mestach. APEX Movement poskytuje najSirsi
sortiment tréningov, ktoré nie si zamerané iba na parkour a freerunning, ale aj
na pribuzné Sportové odvetvia. Podnik taktiez poskytuje najSirSie portfolio
produktov od certifikécii, obCerstvenia, po Skolenia bezpecnostnych jednotiek.
APEX Movement vznikol bez pociatocnej investicie pomocou vlastnej prace
a vybavenia zadarmo. Pri d’alSom rozSirovani mohol po ziskani silného imidzu
a povedomia komunity vyuzivat' aj financovanie formou crowdfunding, ked’
naposledy pomocou crowdfundingu indiegogo.com zozbieral medzi 5. jinom
a 18. julom 2013 20634 USD na vybudovanie telocvicne. Minimalizicia
ndkladov stelesiiuje kultiru tohto podniku.



Tabul’ka 2: Podnikatel'sky model APEX Movement

KTIacove aktivity Pontkana hodnota Vztahy so zédkaznikmi

Integrovana siet
podnikatel'skych aktivit Parkour ] [Gymnastika] [Break Dance] [ zakazkové ] dlhodobé
[Vlastné réiia] [ Standardizacia ] Tricking osobné samoobsluzné
Malé skupiny

)

Ninja Warrior

f
i

{ Nizkonakladovost’ }

Semindre Osobny tréning

i

—  /

KTItcovi partneri Zéakaznicke segmenty

(st [ ] [ om

[ Mladez 12-17 ] [ Dospeli 18 + ]
Po

Open Gym

Prendjom
priestorov

)

[ Sponzori ] [Komunita]

. Certifikédcie
Crowdfunding

Skoly

ii;
‘

Exhibicie Bezpecnostné skytovatelia
Bezpetnostné Jjednotky parkour
KIacové zdroje Kanaly
telocviéne tréneri Online osobné ]
akadémia
[ komunita ][ samovyroba ] [ internetové ]

imidz

[ telocvi¢ne v 4 mestich ]

Nékladov4 Struktara Zdroje prijmu
[ Minimalizicia fixnych nakladov ] tremingy ‘ prednisky ’ [ vyevik ]
certifikdcia [ Predaj obgerstvenia ]
[Minimalizécia variabilnych nékladov]
Predaj tovaru u exhibicie

Tempest Freerunning je podnik sidliaci v Spojenych Statoch americkych
a poskytuje sluzby na pestovanie zdravia a Sportu. Pontka 10-20 hodin parkour
a freerunning tréningov za tyzden. Od svojich konkurentov sa odliSuje zvySenou
kvalitou poskytovania sluzieb. Ma kvalitnejSiu telocvichu a doddva
profesiondlnu videoprodukciu. Tempest Freerunning ma najprepracovanejsi
vedl'ajs$i produkt v podobe kolekcie obleCenia. V hlavny produkt je obklopeny
Sirokym sortimentom produktov, no sudstreduje sa najmd na parkour
a freerunning. Podnikatel’sky model je zobrazeny v tabulke.



Tabul’ka 3: Podnikatel'sky model Tempest Freerunning

Kracove aktivity

integrovana siet’
podnikatel'skych aktivit

budovanie silného
povedomia

Ponudkana hodnota

parkour tréningy tematicky
rozdelené, 9 programov

[ open gym ][ prendjom ]

KTItcovi partneri

[ sponzori ]

KTucové zdroje

exhibicie

[ kolekcie oblecenia ]

[ umelecké DVD ]

[ osobny tréning ]

Vztahy so zédkaznikmi

zakazkové dlhodobé

osobné samoobsluzné

malé skupiny

Zékaznicke segmenty
deti 6-8 firmy

mladez 9-16

dospeli 17+

Kanaly

osobné

internetové

tréneri
jedineéna
telocvi¢ha o
imidz

Nékladova Struktara Zdroje prijmu

[ tréningy ] [
[

exhibicie

predaj obleCenia ]

DISKUSIA

ZHODNOTENIE MODULOV PO’DNIKATEIZSKEHO MODELU A
KOMPARACIA S POROVNATELELNYMI MODELMI

Cast zhodnotenia a komparicie je venovanid porovnivaniu
podnikatel’skych modelov. Ide o tri podnikatel'ské modely podnikajlce v tej istej
oblasti v dvoch r6znych Statoch. Podnikatel’ské modely st preto vel'mi podobné,
zaloZené na rovnakom principe, rozliSuju sa vSak v prevedeni.

Zdkaznicke segmenty

Podniky maju Standardne rozdelenych individudlnych zdkaznikov
odoberajucich trénerské sluzby podla veku v zdsade do troch hlavnych skupin:
deti, mladez, dospeli. NajkomplexnejSie rozdelenie ma Tempest Freerunning,
ktory vyuziva systém udrovni dosiahnutych schopnosti a zakaznici sa moézu
prihlasit’ len na tie programy, na ktoré preukazali poZadované schopnosti.
Podniky Standardne poskytuji exhibicie pre podniky a produkcie pre média.
Nadstandard obsluhujicich segmentov mé APEX Movement, ktory obsluhuje
Skoly, bezpeCnostné zlozky v Specidlnom vycviku a poskytuje trénerské
certifikacie pre inych poskytovatel'ov sluzieb v parkour a freerunning.



Poniikand hodnota
Parkour a freerunning uspokojuje hlavne tieto skupiny potrieb:
adrenalinovy zazitok - pocit slobody
tazky tréning - fyzické limity
mentalna sila — koncentracia, sebavedomie, kontrola, stabilita
kreativita pohybu - vyjadrenie sa spdsobom, ktorym to nikto iny nedokaze,
vyuzivanie prostredia jedine¢nym sposobom
spolo¢enské postavenie — obdiv
bezpec¢nost’ a know how- pri tréningu riskantnych prvkov

Podniky poskytovali Standarne parkour a freerunning tréningy, exhibicie,
Skolenia, open gym adopliiiali to produktom viazucim sa na zakladné
podnikanie. Skill LAB pontka hlavne doplnky vyzivy a tréningové publikicie.
Ako doplnky vyzivy pontka jednu znacku, ktord je v silade s ich filozofiou,
pricom podnik komunikuje prirodné ingrediencie bez pouzitia syntetickych
latok. Tempest Freerunning ponika spomedzi podnikov nadStandardné
vybavenie telocvi¢ne, video produkcie a mad najprepracovanejSiu kolekciu
poskytuje tréningy navySe v pribuznych oblastiach parkour a freerunning
a v Specialnych oblastiach, ako su Skolské kurzy a tréning bezpecnostnych
jednotiek. APEX Movement ma jednoducht kolekciu oblecenia, ktorda ma skor
charakter reklamnych predmetov anavySe ponika moZnost zakupenia
ob&erstvenia po tréningu. Daldimi produktmi je trénerska certifikacia a velka
prezencia internetovych videi.
Kandly

Podniky doddvaji hlavny produkt k zdkaznikovi osobne, vedlajSie
produkty osobne a internetom. Komunikacia podniku prebieha spravidla osobne,
internetova komunikdcia prebieha hlavne formou tutoridlov (inStruktazne video),
alebo formou showreel (kratke video obsahujuce ukdzky prace a schopnosti
vystupujiceho). NajvyznamnejSia je prezentdcia na socidlnych siet’ach, hlavne
youtube, kde si podniky buduji svoj imidZz. APEX Movement a Tempest
freerunning vyuzivaju okrem klasickych socidlnych sieti aj moZnost
sofistikovanej reklamy zadarmo na internete prezentdciou na google maps.
Moznost’ optimalizicie pomocou prezenticie na wikipedii je vyuZivana iba
minimalne. V ramci komunikdcie podniky organizujia parkourové sutaze,
vystupuju cez prestavku pocas Sportovych zapasov a pontkaji ukadzkove hodiny
na telesnd vychovu v Skolach.
Vztahy so zakaznikmi

Tréningy st budované formou dlhodobého vztahu, kde je vytvoreny
koncept ponukajici moznost’ dlhodobého rozvoja od najmensich zdkaznikov po
dospelych, programy od zaciatocnikov k vrcholovému timu.
Zdroje prijmu



Podniky so zakladnymi trénerskymi sluzbami pokryvaju hlavne néklady
(Tempest a APEX maju diametralne viac tréningov, preto takto tvoria aj Cast
zisku). Potom pontkaji Standardne vedlajSie tréningové sluzby a exhibicné
sluzby, ktoré priamo suvisia s ¢innostou podniku. Dal§ie primy ziskavaju
z doplnkovych produktov, v ktorych sa podniky liSia. SkillLab poskytuje
publikdcie a doplnky vyzivy. Tempest Freerunning ponidka v porovnani s inymi
podnikmi vynimoc¢né kolekcie obleCenia a kvalitné videoprodukcie. APEX tazi
zo Specializovanych programov (bezpe¢nostné jednotky), certifikcie trénerov,
zakladnej kolekcie obleCenia a ponuky zékladného obcerstvenia. Podniky maji
Standardny model zdroja prijmov priamo za sluzby. Financovanie prebicha
spravidla elektronicky, ¢i uz formou prevodu, alebo pomocou internetovej
aplikéacie.

Podniky maji porovnatelné ceny produktu v pripade ceny relativnej
k priemernej mzde. APEX Movement umoziuje aj dlhodobejsSie predplatenie
tréningu. Tempest Freerunning uctuje navySe Clensky poplatok. Kratkodobé
predplatenie umoziiuje regulovat’ obsadenie zariadenia, umoziuje regulovat
kapacitu nevyuzitych miest asucasne motivuje vyuzivanie zariadeni
v porovnani s dlhodobym predplatenim, kde funguje efekt utopenych
nakladov'’. Predplatné tiez reguluje likviditu podniku. Alternativny model
vyuziva nemecky portdl triathlon-szene, ktory umoznuje objednanie produktu
dopredu a potom, ked” mu to vyhovuje, posiela faktiru na zuctovanie uctov
zakaznikov.

Tabul'ka 4: Porovnanie cien hlavného produktu

EUR USD USD
Tempest

Skill LAB APEX Movement Freerunning
1 vstup 5 25/20/10 25/15/10
1 mesiac 30 65/155/185 60/150
6 mesiacov 320/395/925
12 mesiacov 585/720/1665
Clensky poplatok 40
Relativna  cena
ako percento Tempest
Z priemernej Skill LAB APEX Movement Freerunning
mzdy (2012) (SR 805 EUR) (US 3558 USD)  (US 3558 USD)
1 vstup 0,62 % 0,7/0,56/0,28 % 0,7/0,42/0,28 %
1 mesiac 3,73 % 1,83/4,36/5,2 % 1,69/4,22 %
6 mesiacov 1,5/1,85/4,33 %
12 mesiacov 1,37/1,69/3,9 %
Clensky poplatok 0,09 %




Klucove zdroje

Medzi Standardné klIacové zdroje podniku pontkajaci parkour
a freerunning patria Specializované telocvicne so Specidlnym vybavenim.
Standardne ide o podlahu zniZujicu stres na pohybové Ustrojenstvo, akrobatick(
jamu, doskokové a dopadové zinenky, hrazdu a velké mmnozZstvo prekazok.
Dal§im vyznamnym zdrojom s tréneri dodavajici podniku kredibilitu, ¢asto ide
o ¢lenov ProTeamu. Pre parkour a freerunning telocvi¢ne je ddlezitym zdrojom
komunita, ktord pomdha pri stavbe telocvicne a vyrobe prekazok. APEX
Movement postavil celé telocviéne vo vlastnej rézii. Zatial' ¢o sa Standardné
ndklady na parkourovi telocvi¢iiu pohybuju medzi 20 000 a 100 000 USD
APEX Movement postavil svoju za podstatne nizsie naklady, pricom vyuzival
komunitni pracu a portdly, na ktorych I'udia poskytuji zadarmo pouzity material
a predmety (craigslist.org, frreecycle.org), ktoré néasledne spracovali vo vlastnej
réZil.
Klucove aktivity

NajdolezitejSou aktivitou je integrovana siet’ sluzieb. Ide o podnikania,
ktoré st naviazané na hlavnua ¢innost’, poskytovanie sluzieb v oblasti trénerskych
parkour a freerunning . Dalsou klIi¢ovou aktivitou je vlastna rézia v oblasti
vyroby a obstardvania zariadent.
Klucovi partneri

Pre poskytovanie sluzieb v oblasti parkour a freerunning je ddlezité
a ndkladovo najnaro¢nejSie vybavenie telocvicne a priestorov. Preto aj kl'acovi
partneri poOsobia v tejto oblasti. Typicky kluCovy partner je poskytovatel
priestorov, bud’ su to Skoly, alebo sklady nachddzajice sa mimo lukrativnych
Casti mesta. Financovanie vybavenia podniku, ktory je spravidla zakladany
finan¢ne nie velmi silnymi osobami, sa uskuto¢iiuje z dvoch zdrojov, a to
sponzorom alebo komunitou. Komunita moze prispiet’ vybavenim, pracou, alebo
moze poskytnit’ finanéné prostriedky zo stale oblibenejSieho crowdfundingu.
V ramci crowdfundingu (kickstarter.com, indiegogo.com, fundanything.com),
¢ize davového financovania podnik prezentuje svoj projekt na internete, kde
potencidlni mikrosponzori mézu poskytnut’ dotaciu zdarma, alebo si mozu
predplatit’ jeden z balickov produktov od osobného pod’akovania na socialnej
sieti, cez DVD az po osobny tréning. Podobnym sp6sobom sa ziskavaji financie
aj na filmové produkcie.
Ndkladova struktura

Podniky v parkour a freerunning su silne orientované na minimalizaciu
nakladov. Kvoli charakteru sluzby je vynosnost’ hlavného produktu skor nizsia,
ked’Ze substitut je Zivotné prostredie.



Tabul’ka 5: Typicky podnikatel'sky model

Kracove aktivity Ponikana hodnota Vztahy so zédkaznikmi

[ integrovana siet’ ] [ [ dlhodobé ] [ jednotlivci]

podnikatel'skych aktivit vedeny tréning
[ zakazkové ] [ skupiny ]

open gym
samoobsluzné

KTItcovi partneri Zéakaznicke segmenty

[komunita] [ telocvicna ] osobny tréning ] [ deti ][ mlades ]

[ tréneri ]
[ dospeli ][ firmy ]

KTracové zdroje

7/
Kanal

Nakladova $truktara Zdroje pr ijm[ éning ]

[ minimalizicia nakladov ]

exhibicie doplnky

KOMPLEXNE VYJADRENIE PODNIKATELCSKEHO MODELU
PARKOUR A FREERUNNING

V (Casti sa uvddza komplexné vyjadrenie podnikatel'ského modelu parkour
a freerunning pomocou metddy zobrazenia vztahov a samoposiliiovacieho
cyklu, metédy podl'a BCG a podl'a Mazler a kol. Podnikatel'sky model parkour
a freerunning silne zdvisi od komunity anizkych ndkladov. Komunita
spolufinancuje podnik a samovyrobou pomaha udrziavat’ nizke naklady. Vd’aka
nizkym nakladom podnik mo6Ze udrziavat’ nizke ceny, ktoré st dolezité z dovodu
nizSej bonity cielovej skupiny zdkaznikov a charakteru substititu, ktory je
k dispozicii zadarmo. Pristupnost’ umoziuje budovat’ dlhodobé vztahy, ktoré
ustia naspit’ do komunity a umoznuju budovat’ ju eSte silnejSiu. Centrdlnym
podnikatel'skym ndstrojom st socidlne siete, ktoré zdruzuji komunitu
a poméhaji budovat’ dlhodobé vzt'ahy. Pomocou nich podnik ziskava financie,
koordinuje samovyrobu a pomdha tak udrziavat’ nizke ndklady.



Komunita
/t/ N
Financovanie Samovyroba

Dlhodobé —— Nizke

vzt'ahy naklady
\ Socialne /
\ Slete
Nizke ceny
Obrazok 2: Podnikatel'sky model parkour a freerunning ako
zobrazenie vzt'ahov Cinitel'ov

Podnik parkouru a freerunningu uspokojuje potreby naro¢ného Sportového
vyZitia, adrenalinu a kreativity umenia pohybu, pricom poskytuje bezpecnost’
a know how a zdkaznik ziskava ist¢ spoloCenské postavenie. Podnik pontka
nadhodnotu svojim imidzom, o ktory sa stara na socialnych sietach, kde
poskytuje rady a prezentuje svoje vided, reklamy, filmy a z(Castiiuje sa na
sutaziach, napr. najprestiznejSia je Art of Motion. Ako hlavny produkt podnik
poskytuje svoje trénerskd sluzby podla narocnosti a podl'a vekovej Struktary
a svoje priestory na samostatny tréning. Na tie nadvidzuju personalizované
trénerské a Skolitel'ské sluzby. Vyznamnym produktom su aj exhibicie,
vystipenia a u€inkovanie vo video produkciach. Portfélio produktov je doplnené
obCerstvenim, kolekciou oblecenia, publikaciami a DVD produktmi. Podnik si
vytvdra svoje vybavenie sdm, je to persondlne vybavenie a vychovivanie
trénerov, alebo hmotné a nehmotné vybavenie, ktoré zhotovuje s pomocou
komunity. Podnik minimalizuje svoje ndklady a na ich pokrytie pouZziva hlavny
produkt. Na tvorbu zisku potom sliZia doplnkové a prémiové produkty. Podnik
na svoje fungovanie potrebuje silny imidz, aby priniesol nadhodnotu produktu,
ktory je l'ahko substituovatel'ny s niz§imi nakladmi. Marketingova komunikacia
prebieha pomocou osobnych odporucani a so silnou prezenticiou na socidlnych
sietach. Z dovodu ohrozenia substiticiou je hlavny produkt poskytovany za
dostupnu cenu a existuje silné zameranie a budovanie komunity.



mogika produktu ) (" Logika tvorby x

( \ Poskytovanie hodnoty
Umiestnenie tréningového know how Vyroba vybavenia vo
Uspokojovanie potrieb a priestorov, previazanie <> vlastnej rézii, vychova
bezpecnosti, know how, s doplnkovymi sluzbami. trénerov, silnd spolupraca
adrenalinu, tvrdého s komunitou.
tréningu, kreativity \_ Y, \_

pohybu, spolocenského <>
postavenia. Povedomie $ x $

pomocou prezpncie na - ~ N /c - - "\
socilnych siet’ach, Ziskovy vzorec Marketingova logika
videoprodukcie Minimalizacia nakladov, Budovanie silného imidzu,
a participdcie na zakladné sluzby za nizsiu pomocou odportacani
\ sttaziach. j cenu na pokrytie g a socidlnych sieti.
ndkladov, prémiové Dostupnd cena

Qdukty za ucelom zisku. a budovanie komunity

Obréazok 3: Podnikatel'sky model freerun a parkour podniku s vyuzZitim
zobrazovacieho modelu podl'a Mazler a kol.

Pre ponikand hodnotu st cielovym segmentom individudlne Sportovo
zalozeni l'udia vo veku 12-35 rokov, pre ktorych je navrhnuty hlavy produkt.
Dal§imi segmentmi su deti, média za G¢elom produkcii a firmy ako odberatel
Skoleni a exhibicii. Podnik ponuka bezpecnost, know how, adrenalin, tvrdy
tréning, kreativitu pohybu, spoloCenské postavenie. Produktmi st tréningy podl'a
vekovych a schopnostnych trovni, poskytovanie priestorov na samostatny
tréning a iné€ akcie (narodeninové oslavy), exhibicie na podujatiach a firemnych
akciach, filmové produkcie, trénerské certifikaty, obcerstvenie, kolekcie
oble€enia, publikacie o tréningu a Zivotnom $tyle vo formate elektronickej knihy
alebo DVD, Skolenia v oblasti zivotného S§tylu a motivacie. Aby bol model
vynosny, je potrebné udrziavat’ nizke ceny z dovodu l'ahkej napodobitelnosti
a moznej substitucie produktom zadarmo. Ponukat’ ¢o najviac doplnkovych
produktov a prémiové produkty.

Hodnotovy retazec v ramci operacného modelu zahfiia vychovu trénerov
a Clenov ProTeamu zradov zédkaznikov, ¢o umoziiuje preciznejSiu selekciu,
samovyrobu zariadeni a komunik4ciu cez socidlne siete. Pre ndkladovy model je
najdolezitejSia minimalizdcia nédkladov, hlavne samovyroba vybavenia
a ziskavanie vybavenia zadarmo od komunity. Prdca so zamestnancami je
zaloZend na vychove trénerov aich selekcia na zdklade Zelanych vlastnosti
a monitoring socidlnych sieti za ucelom hladania vynimocnych talentov
z okolia.



/ Pondkana hodnota \

Cielovy segment Ponukany produkt Model vynosov
Hlavnou ciel'ovou skupinou su | | Tréningy, priestory, exhibicie, Dlhodobi vzt'ah, nizke ceny
individualni $portovo zalozeni | | filmové produkcie, certifikaty, pre Standardny tréning. Vel'a

'udia vo veku 12-35, deti, obcerstvenie, oblecenie, doplnkovych produktov
média a firmy. Ponika publikacie, Skolenia. previazanych s predmetom
bezpecnost’, know how, podnikania. Prémiové
adrenalin, tvrdy tréning, produkty za prémiové ceny.

kreativitu pohybu,
spolocenské postavenie.

| |

PODNIKATELSKY MODEL

f

Hodnotovy retazec Nékladovy model Organizdicia
Vychova trénerov, vychova Minimalizacia ndkladov, Vychova zamestnancov
ProTeamu z radov samovyroba, vybavenie z z vlastnych radov. Monitoring
zékaznikov, samovyroba komunity. socidlnych sieti a ziskavanie
zariadeni, komunikacia cez zamestnancov cez socialne
socidlne siete. siete.

K Operacny model J

Obrazok 4: Podnikatel’sky model parkour a freerunning zobrazeny pomocou
BCG modelu.

ZAVER

Podnikatel'sky model v oblasti sluzieb parkour a freerunning je typicky
svojou Struktirou zakaznikov. Hlavny produkt je ureny pre vekova Struktiru
14 - 35 rokov. Podniky buduji dlhodoby vztah so zakaznikmi. Ako hlavny
komunika¢ny kanal vyuZzivaji podniky internet, prevazne socialnu siet’ Y outube.
Medzi hodnoty, ktoré parkour a freerunning pontika svojim zdkaznikom patri
adrenalinovy zazitok, tazky tréning, kreativita pohybu, spolocenské postavenie,
bezpetnost aknow how. Standardné produktové portfélio je zloZené
z trénerskych sluzieb, exhibicii a doplnkového produktu v podobe oblecenia, ¢i
videoprodukcie. Podnikatel'sky model je =ziskovy, avSak pre ziskovost
podnikatel'ského modelu si rozhodujice doplnkové produkty. Hodnota sa
typicky tvori minimalizaciou ndkladov, vyrobou vybavenia vo vlastnej rézii,
podporou komunitou a financovanim pomocou komunitnych prispevkov
(crowdfunding).
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APEX Movement

www.apexmovement.com
Showreel: http://www.youtube.com/watch?v=m7ly6cSrzkE

Tempest Freerunning

www.tempestfreerunning.com

www.tempestacademy.com

Showreel filmova produkcia: http://www.youtube.com/watch?v=79k1ajjPZAI
Showreel telocvicna: http:/www.youtube.com/watch?v=1fouvwilGWc

Skill LAB
www.skills.sk

Showreel: http://www.youtube.com/watch?v=39DaSb6vVr4
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