GROW-APP

Ako zistit, ¢i aplikacia
moéze pomaoct rastu vasho
biznisu!

Manudl pre podnikatelov, ktori chcu
prostrednictvom aplikacie zvysit trzby, oslovit
novy trh, ziskat novu cielovd skupinu alebo
zlepsit zakaznicku skasenost.



Zaéhime spravnymi
otazkami...

Tento checklist vdm poméze pozriet sa na mobilnd aplikaciu
nie ako na ndklad, ale ako na nastroj rastu.

Cielom nie je vytvorit aplikaciu iba preto, ,aby firma mala
appku”. Cielom je zistit, ¢i vam aplikdcia mébzie priniest
meratelny vysledok — viac objedndvok, novych zakaznikov,

vysSiu lojalitu zakaznikov, opakované nakupy, automatizéciu
procesov, Usporu ¢asu alebo lepsi zakaznicky zazitok.

Martin, co-founder Grow-App
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1. Aky hlavny biznis problém
ma aplikacia vyriesit?

..viac predajov, vernejsi zdkaznici, automatizacia,
rezervacie, komunikacia, objednavky, zdkaznicka
z6na alebo Uspora ¢asu.

PreCo sa na to pytame:

Aplikadcia md najvacsi zmysel vtedy, ked riesSi konkrétny obchodny
problém. Ak vieme presne pomenovat, o ma zlepsit, vieme lepsSie
navrhnut funkcie, ktoré budd mat rediny dopad na podnikanie, nie
iba pekny dizajn.

&@ 2. Kol'ko zdkaznikov alebo
pouZivatel'ov dnes mesacne
obsluhujete a kol'ko by ste

chceli zvliadat po zavedeni

digitalneho riesenia?

PreCo sa na to pytame:

Tato otdzka pomdha odhadnudt potencidl rastu. Ak dnes firma
obsluhuje urCity pocet zdkaznikov manudlne, aplikdcia mobze
pomoéct zvlddnut vacsi objem bez toho, aby bolo nutné Umerne
navysovat tim, ¢as alebo prevadzkové ndaklady.
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\@\ 3. Kde dnes stracate najviac
[- B c¢asu alebo penazi?

.. komunikacii, predaji, objednévkach,
rezervAcidch, zakaznickej podpore,
administrative alebo opakovanych manudinych
Glohéch.

PreCo sa na to pytame:

NajlepsSie digitdlne rieSenia ¢asto nevznikaju z otdzky ,aké funkcie
chceme”, ale z otazky ,kde nGm dnes unikd ¢as alebo peniaze”. Ked
ndjdeme Uzke hrdlo, vieme navrhnat aplikdciu tak, aby mala
priamy vplyv na efektivitu firmy.

4. Mate existujici web, e-
shop, CRM, skladovy systém
alebo interny nastroj, s
ktorym by mala byt aplikécia
prepojend?

PreCo sa na to pytame:

Aplikacia by nemala fungovat izolovane, ak uz firma pouziva iné
systémy. Prepojenie s webom, e-shopom, CRM, skladom alebo
internym ndstrojom moze vyrazne zlepsit tok dat, znizit duplicitu
prace a vytvorit jednotny systém pre zakaznikov qj tim.
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g‘éé 5. AkG hodnotu ma pre vds
= jeden opakovany alebo
verny zadkaznik poc¢as roka?

PreCo sa na to pytame:

Pri raste biznisu nie je ddlezité iba ziskat nového zdkaznika, ale qgj
udrzat si existujuceho. Ak pozndme hodnotu verného zdkaznika,
vieme lepSie posudit, aky zmysel maju funkcie ako vernostny
program, push notifikGcie, personalizované ponuky alebo
zakaznicka zéna.

6. Ak by aplikéacia zvysila

% efektivitu alebo predaj o 10-
20 %, ¢o by to znamenalo pre

vas mesacny alebo roény

obrat?

PreCo sa na to pytame:

Tato otdzka pomdaha pozerat sa na aplikGciu cez navratnost, nie iba
cez cenu vyvoja. Ak si firma vie predstavit, Co by znamenalo malé
percentudlne zlepSenie v predaji alebo efektivite, lahSie sa
rozhoduje, €i ma investicia do aplikdcie obchodny zmysel.

InNfo@grow-app.sk | +421 905 401 274 | grow-app.sk G



7. Ma byt aplikacia skor
marketingovy nastroj, predajny
kandl, interny systém,
zadkaznicka zéna alebo
kombinécia viacerych funkcii?

PreCo sa na to pytame:

R6zne typy aplikacii maju rézne ciele. Marketingova aplikdcia ma
budovat vztah, predajnd md generovat objedndvky, interny systém
ma Setrit Cas a zdkaznicka z6na ma zlepsit servis. Ked urCime
hlavny UcCel, vieme lepSie nastavit StruktGru qj priority.

LWL 8. Aké funkcie by najviac
éé pomohli vasim zadkaznikom
pouzivat vase sluzby

... r'ychla objednavka, rezervacia, vernostny 6qStej§ie a Iebo
program, histéria nakupov, notifikacie, jed nod uchéie?

odportcania, zdkaznicka podpora alebo prehlad
sluzieb.

Preco sa na to pytome:

Rast Casto neprichddza iba z novych zdkaznikov, ale z toho, ze
existujlci zdkaznici pouzivajd sluzbu CastejSie a pohodinejsie. Tato
otdzka pomdaha ngjst funkcie, ktoré mozu zvysit opakované nakupy,
lojalitu alebo spokojnost zakaznikov.
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=~ 9. Kto bude aplikdciu vo

O firme spravovat po
spusteni?

.. marketing, obchod, z&kaznicka podpora,
prevadzka, manazment alebo externy partner.

PreCo sa na to pytame:

Aplikacia nie je jednorazovy projekt, ale zivy ndastroj. Po spusteni
bude potrebné pracovat s obsahom, pouzivatelmi, spd&tnou
vézbou, kampanami alebo datami. Preto je ddlezité vediet, kto bude

mat aplik&ciu na starosti aj po jej odovzdani.

, D 10. Ako budete merat Gspech
P4 Z0(]

aplikacie?

.. pocet pouzivatelov, objednavky, rezervacie,
opakované ndkupy, dspora Casu, spdtna vazba,
trzby, aktivita pouZivatelov alebo znizenie
manudlnej prdce.

PreCo sa na to pytame:

Uspech aplikdcie by mal byt meratelny. Ked' si dopredu nastavime
konkrétne ukazovatele, vieme aplikdciu  navrhnat tak, aby
podporovala obchodné ciele firmy. Vd'aka tomu sa po spusteni dé
vyhodnotit, Ci aplikécia skuto€ne prindsa vysledky.
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Co si odnesiete zo
stretnutia?

Aplikadcia mé zmysel vtedy, ked’ prindsa meratel'ny vysledok
— zardbaq, Setri €as, zvysuje lojalitu zakaznikov alebo zlepsSuje
firemné procesy.

Na stretnuti sa preto nebudeme pozerat iba na zoznam
funkcii, ale hlavne na to, kde mdZe aplikdcia priniest
najvacsiu hodnotu pre vés biznis.

Spolo€ne si prejdeme vas aktudlny proces, zdkaznicku cestuy,
moZnosti automatizcie a obchodné ciele. Vysledkom bude
jasnejSia predstava, €i mé aplikacia potencidl podporit rast
vasej firmy a aké funkcie by mali mat najvyssiu prioritu.

Mate uz v hlave prvé odpovede?

Poslite ndm svoje struéné poznadmky alebo né&érty
vopred na info@grow-app.sk. Na stretnuti vd'aka
tomu presko€ime tedriu a pdjdeme rovno k veci.

Nenasli ste odpovede na vSetko? Nevadi. Upraceme
to spolocne priamo na calle.
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