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Tréningovy modul

Skalovanie vasho podnikania na volnej nohe: stratégie pre udrzatelny

rast

Klient, Projekt, Podnikanie, Prevadzka, Rast

EDUCatt

Cielmi tohto vzdelavacieho modulu su:

v s v

Pochopit kroky a ktu€ové faktory pre udrzatelny rast vasho
podnikania na volnej nohe.

Preskumat efektivne stratégie pre analyzu trhu, strategické
planovanie a efektivne riadenie zdrojov.

Naucit sa overené metddy na prildakanie novych zakaznikov a
rozSirit si svoju profesionalnu siet prostrednictvom marketingu,
odporucani a partnerstiev.

Naucit sa pouzivat nastroje a systémy projektového riadenia na
zefektivnenie operacii a efektivne riadenie dodato¢nych
zdrojov.

Rozvijat zru¢nosti na efektivne riadenie zvySeného pracovného
zataZzenia vyuzitim delegovania, outsourcingu a optimalizacie
procesov.

Uvedomit si dblezitost diverzifikacie portfélia klientov, aby ste
minimalizovali zavislost od malej skupiny klientov.

Na konci tohto vzdeldvacieho modulu budete schopni:

Poznat stratégie pre udrzatelny rast vasho podnikania na volnej
nohe.

Aplikovat analyzu trhu a strategické planovanie pre efektivne
riadenie zdrojov.

Zvladat techniky ziskavania zédkaznikov prostrednictvom
marketingu, odporucani a partnerstiev.

Optimalizovat svoje operacie pomocou nastrojov na riadenie
projektov, delegovania a diverzifikacie portfélia zakaznikov.

Kurz 1: Skalovanie vasho podnikania na volnej nohe: stratégie pre
udrzatelny rast

Modul 1: Zaklady Skéalovania: planovanie a realiz4cia rastu podnikania

Sekcia 1: Uvod do konceptu ,,$kalovania“

Sekcia 2: Analyza su¢asného stavu

Sekcia 3: Stanovenie jasnych a meratelnych cielov

Sekcia 4: Efektivne pridelovanie spravnych zdrojov

Sekcia 5: Analyza konkurencie

Sekcia 6: Vypracovanie stratégie rastu zameranej na budicnost
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Modul 2: RozSirenie zdkaznickej zdkladne: prilédkanie a udrzanie
zakaznikov

* Sekcia 1: PreCo rozSirovat zakaznicku zakladfiu?

* Sekcia 2: Marketingové stratégie a zapojenie zakaznikov

* Sekcia 3: VyuZzivanie odporuc¢ani, referencii, sponzorstva a

ambasadorov
* Sekcia 4: Diverzifikacia ponuky produktov alebo sluzieb
* Sekcia 5: ZlepSenie stratégii udrzania zakaznikov

Modul 3: Riadenie rastu: techniky na zvladnutie zvySeného pracovného
zataZenia
* Sekcia 1: Viac obchodu, viac vyziev...
* Sekcia 2: Delegovanie a outsourcing uloh a ¢innosti
* Sekcia 3: Zaklady projektového riadenia, a to aj pre
neprojektovych manazérov
+  Sekcia 4: Dalsie $kalovanie vasich operéacii

oo el | Kurz 1: Skalovanie vasho podnikania na volnej nohe: stratégie pre
udrzatelny rast

Modul 1: Zaklady Skalovania: planovanie a realizicia rastu podnikania
+ Sekcia 1: Uvod do konceptu ,$kélovania“

Skalovanie podnikania znamend schopnost podnikania rést a rozsirovat
sa ziskovym a udrzatelnym sp6sobom.
Skalovanie podnikania zahffia zostladenie jeho prevadzky s
dlhodobymi viziami, prijatie strategického pristupu na dosiahnutie
cielov a o¢akavanych vysledkov a nastavenie spravnej cesty k rastu.
Skalovanie podnikania je systémovy a organicky proces, ktory
ovplyviuje kazdy jeho aspekt a rozmer.
Skalovanie zahfiia identifikéciu kltiéovych krokov potrebnych pre
neustaly rast a expanziu, ako je ponukanie novych sluzieb, ziskavanie
novych zakaznikov alebo vstup na nové trhy. Inymi slovami, ,,ako
Skalovat podnikanie si vyZaduje pochopenie nasledujicich aspektov:

1. Sucasna situacia a kontext

2. PoZadovany stav, vratane dlhodobych cielov a ambicii

3. Stratégie a kroky potrebné na preklenutie priepasti medzi

st¢asnym stavom a pozadovanou budtcnostou
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* Sekcia 2: Analyza suc¢asného stavu

Toto je vychodiskovy bod pre rozvoj a rast akéhokolvek podnikania bez
ohladu na jeho sektor, trh, velkost alebo typ poskytovanych
tovarov/sluzieb. Ked kazdy (a$pirujuci) podnikatel ¢eli vyzve
»Skalovatelnosti“, musi najprv pochopit svoj vychodiskovy bod.
ZvyCajne ide o dokladné posudenie nasledujtcich faktorov (SWOT
analyza):

1. SILNE STRANKY
Napriklad dostupné zdroje, kompetencie a zruénosti, know-how a
dalSie interné vyhody.

2. SLABE STRANKY
Napriklad medzery alebo nedostatky a vyzvy, s ktorymi méze
podnikanie zapasit.

3. PRILEZITOSTI
Napriklad trendy na trhu alebo externé faktory, ktoré by mohli byt pre
podnikanie prospesné.

4, HROZBY
Napriklad vonkajSia dynamika alebo faktory, ktoré by mohli branit
hladkému fungovaniu podnikania.

* Sekcia 3: Stanovenie jasnych a meratelnych cielov

Ked su kluc¢ové hlavné predpoklady stanovené, je ¢as na strategické
planovanie, pochopenie a definovanie dlhodobych cielov rozvoja a
udrzatelného rastu (vratane financného).
V manazérskej literatlre aj v praxi je vSeobecne zname, Ze pri uvazovani
o pozadovanych cieloch by sa tieto mali formulovat pristupom
»SMART“:

+ S=SPECIFICKE

+  M=MERATELNE

+ A=DOSIAHNUTELNE

« R=RELEVANTNE

« T=CASOVO OBMEDZENE
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Ciele by mali byt:
+ ambiciézne a motivujice, ale nie PRILIS ambiciézne a? do take;j
miery, Ze by to bolo nerealne.
. repojené s velmi Specifickym kontrolnym parametrom, aby
z nich mohli vyplyvat opatrenia na ich dosiahnutie.
* praktické a umoziujice dosiahnut plny potencial podnikania.
* slvisiace so samotnym poslanim a viziou podnikania.

» Sekcia 4: Efektivne pridelovanie spravnych zdrojov

...ked' uz hovorime o zdrojoch, je dblezité zdo6raznit, Ze v ktorejkolvek
faze rozvoja podnikania su podnikatelia a majitelia firiem povinni robit
strategické rozhodnutia o tom, kam chcu investovat zdroje, ktoré maju
k dispozicii. Ide o nasledovné zdroje (NIE SU zoradené podla
délezitosti):

1. PENIAZE - ekonomické a financné zdroje

2. CAS-podnikatelov aj ich spolupracovnikov

3. ENERGIA - sustredenie, odhodlanie a dokonca aj fyzicka

energia, ak si to aktivita vyZaduje
4. TECHNOLOGIE - vratane nedigitalnych ako aj IT technoldgif

Pri rozdelovani zdrojov je velmi dbleZité udrziavat krehkud rovnovahu
medzi tym, ¢o sa skutoc€ne investuje do rastu podnikania pre jeho
buddci rozvoj, a tym, €o je potrebné na udrzanie chodu sucasnych
operacii.
* Agresivne investicie by mohli vyvijat tlak na prevadzkovu a
finan¢énu kapacitu podnikania ,,tu a teraz“.
* Nedostato¢né investovanie by mohlo mat opacny tGc¢inok, ¢o by
viedlo k relativne slabému, pomalému a ,,plochému“ rastovému
potencialu.

* Sekcia 5: Analyza konkurencie

Druhym najdélezitejSim prvkom analyzy trhu je pochopenie toho, ako
konkurenti pozicionuju svoju ponuku na trhu a:
* Akésuich slabé a silné stranky (t.j. Co m6Zzu robit lepSie a €o
robia velmi dobre).
* Aka je jedineéna hodnota ich ponuky a ako na fiu zakaznici
reaguju.
* Aké suich néklady a aka je ich suvisiaca cenova stratégia.
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* Aké prilezitosti vyuzivaju.

Analyza konkurencie dava podnikom vyhodu v odliSeni a diverzifikacii
vlastnej ponuky, aby ju (potencialni) zakaznici mohli ocenit.

Je dolezité mat na pamaéti, Ze konkurenti su taktieZ podniky poskytujice
sluzby/tovary, ktoré mo6zu (potencialni) zakaznici vnimat ako hodnotné
nahrady:

* Hotdog vs. hamburger vs. pizza

* Cappuccino vs. espresso vs. ¢aj

o Atd.

* Sekcia 6: Vypracovanie stratégie rastu zameranej na buducnost

Pri priprave stratégie pre §kalovanie podnikania by ste mali zvazit tri
délezité veci:

1. Stratégia by mala umoznit rast podnikania spésobom, ktory je
tahko riaditelny, monitorovatelny pri realizacii a pravidelne
vyhodnocovany.

2. Nemala by ohrozit blaho [udi vratane zakaznikov a inych
klucovych zainteresovanych stran.

3. Mala by to byt motivujica, obohacujuca (aj financne), ale
predovSetkym realisticka a dosiahnutelna.

Zdrava, robustna a spolahliva stratégia si velmi dobre uvedomuje a
zohladniuje délezitost kratkodobych vysledkov, pretoze tie predstavuju
zékladné stavebné kamene Uspechu.

* Kratkodobé: mesacne alebo polro€né

* Strednodobé: v priebehu roka alebo dvoch rokov

* Dlhodobé: o dva roky a neskér (aj o 5 alebo 10 rokov)

Tieto ¢asové ramce mdZu zavisiet od rozsahu podnikania a
vykonavanych ¢innosti.

Modul 2: RozSirenie zakaznickej zakladne: prildkanie a udrzanie
zékaznikov
* Sekcia 1: PreCo rozSirovat zakaznicku zakladfnu?

V zasade plati:
* Viac zakaznikov generuje viac predaja
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* VySSie trzby generuju vysSie vynosy

* VySSie vynosy generuju vacsie zisky

* VySSie zisky generuju viac investi¢nych prileZitosti
* Viac investicii generuje vacsiu expanziu podnikania

* Vacsia expanzia podnikania generuje vacsi rast

Ziskavanie novych klientov je zakladnym vychodiskovym bodom
akejkolvek stratégie rastu, bez ohladu na trh, odvetvie a sektor, v
ktorom podnikanie pésobi.

S rastom a rozSirovanim podnikania je d6lezité, aby boli novi zédkaznici s
poskytovanou ponukou spokojni.
Tymto sp6sobom sa podnikaniu dari:
* Znizovat zavislost penaznych tokov od malej skupiny (udi.
* Vyuzivat efekty ,Ustneho podania“, ktoré generuju spokojni
zékaznici.

» Sekcia 2: Marketingové stratégie a zapojenie zakaznikov

Marketing je zdkladnou obchodnou funkciou na propagaciu obchodnej
ponuky a zhodnotenie jej charakteristickych hodnét.

Tradi¢ne marketing kombinuje offline a online stratégie. Bez ohladu na
média by marketingové aktivity a komunikacéné posolstvo mali byt v
sulade s:

1. Profilovanim cielovej skupiny a segmentu trhu.

2. ldentity znacky.

Ocakavanym prinosom akéhokolvek marketingového Usilia je efektivne
sprostredkovanie hodnoty poskytnutej ponuky, v zmysle:

* uZito€nosti poskytovanej sluzby/tovaru

* primeranejceny

* Sekcia 3: Vyuzivanie odporucani, referencii, sponzorstva a
ambasadorov

Samotny zdkaznik je zvy€ajne najsilnejSim a najefektivnejSim zdrojom
na dalSie rozSirenie zakaznickej zakladne podnikania. Naopak, méze
byt aj zdrojom negativnej reputacie, a teda silnou hrozbou pre expanziu
podnikania.
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V dobe internetu si ludia pred dalSim nakupnym rozhodnutim pregéitaju
recenzie a komentare predchadzajucich zdkaznikov.

Pre neustaly rast podnikania je kluCové pestovat solidne a robustné
portfélio pozitivnych recenzii a spatnej vazby: tie slizia ako socialny
dokaz pri budovani doveryhodnosti a spolahlivosti u potencialnych
klientov.

Klicové aspekty, ktoré firmy chcu, aby ich zakaznici ocenili

a zasadzovali sa za ne, suvisia s:

* Kvalitou poskytovanych sluzieb/tovarov, a to aj vo vztahu k
cene.

* Efektivhou schopnostou ponuky vyrieSit dany problém.

* Celkovou uroviiou spokojnosti s nakupom, vratane akychkolvek
aspektov suvisiacich s doplnkovymi sluzbami (napr.
starostlivost o zakaznika).

* Hodnotou a Gzitkom, ktoré prinaSa zakupena sluzba/tovar.

* Sekcia 4: Diverzifikacia ponuky produktov alebo sluzieb

Jednym z tradi¢nych spdsobov, akymi podnikatelia ziskavaju novych
klientov, a tym prispievaju k svojmu udrzatelnému rastu, je
diverzifikacia ponuky: nové produkty a sluzby zamerané na rézne
potreby. Medzi priklady patria:

* Opatrovanie deti + straZzenie domacich zvierat

+ Uges + licenie + Uprava nechtov

*  Webdizajn + graficky dizajn

* Atd.

Diverzifikaciou sluzieb a produktov méze podnikanie:
* Uspokojit a prispOsobit sa potrebam SirSej skupiny (udi
* Poskytnut atraktivnejSiu ponuku
* Pokryt SirSie segmenty trhu
* Obmedzit a kontrolovat rizika pefiaznych tokov
* Prildkat novych partnerov z r6znych oblasti

* Sekcia 5: ZlepSenie stratégii udrzania zakaznikov

Udrzanie si zakaznikov je vo vSeobecnosti lacnejSie ako ziskavanie
novych.
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Verni zakaznici s uz oboznameni s ponukou podnikatela, vedia, ¢o
mozu od nakupu oCakavat a predstavuju solidny zaklad pre prijmy.
Publicita a pefiazné toky, ku ktorym prispievaju, su zakladnymi
zlozkami uspechu podnikatelskej stratégie.

Pravidelné kontroly, transparentna a otvorend komunikacia, a
konzistentnost v poskytovani vysokokvalitnych sluzieb zohravaju v
udrzani zakaznikov kli¢ovu ulohu.

Identifikacia a zachytenie akejkolvek vznikajucej a ,,latentnej“ potreby
posilhuje reputaciu podnikatela ako spolahlivého poskytovatela rieSeni
avyhod.

Modul 3: Riadenie rastu: techniky na zvladnutie zvy$eného pracovného
zatazenia
* Sekcia 1: Viac obchodu, viac vyziev...

S neustalym rastom podnikania rastie aj dopyt po ¢ase, energii a
zdrojoch potrebnych na udrzanie dynamiky a zabezpecenie toho, aby
veci prebiehali tak, ako maju.

Riadenie rasticeho podnikania sa mo6ze stat velmi zlozitym a
komplikovanym, ak jeho vlastnik nie je pripraveny splnit vy§Si dopyt po
praci- bez toho, aby bola dotknuté kvalita poskytovanych
sluzieb/tovarov.

ZvySena pracovna zataz je urcite pozitivnym signalom: znamena to, ze
skutoéne prichadzaju nové obchody, novi zakaznici si vS§imaju ponuku a
Ze vo vSeobecnosti stratégia rastu a Skalovatelnosti funguje...

... napriek tomu to znamena aj nové ulohy, ktoré treba spracovat, viac
veci, ktoré treba mat pod kontrolou, viac zdrojov, ktoré treba
zhromazdit na ulahCenie a zabezpecenie plynulého chodu prevadzky.
Ak podnikatel nie je pripraveny riesit a zvladat novu pracovnu zataz, je
velmi pravdepodobné, ze celé podnikanie bude trpiet niekolkymi
dysfunkciami.

* Sekcia 2: Delegovanie a outsourcing uloh a ¢innosti
Prva vec, ktord mézu novi podnikatelia urobit pre zniZzenie pracovnej

zataze a zvladnutie rastuceho dopytu po ich praci, je delegovanie
sekundarnych uloh svojho podnikania.
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V pociatoCnej faze rozvoja je podnikatel zvy€ajne vylucne zodpovedny
za vSetko. Hned ako sa veci za¢nu vyvijat k lepSiemu, mbze zacat
zamestnavat novych (kvalifikovanych) ludi, ktori prevezmu ulohy a
zodpovednosti Specifické pre uréité funkcie podporujuce podnikanie,
napr.:

* Administrativa

* Propagacia a komunikécia

Rovnaky princip plati aj pre outsourcing, €o je zverenie vykonavania
urcitych uloh a ¢innosti externym odbornikom.
Podnikatel si ponechdva kontrolu nad ulohami a ¢innostami, ktoré su
pre podnikanie klu€ové a strategicke, pricom si mbze najat externych
odbornikov, ako aj iné malé firmy, aby sa starali o iné ¢asti podnikania,
ktoré su délezité pre jeho prevadzku, napr.:

* Webdizajn a grafika

« Ugtovnictvo

* Sekcia 3: Zaklady projektového riadenia, a to aj pre
neprojektovych manazérov

Projektovy manazment je flexibilna €innost v podnikani, s ktorou by
mali byt vSetci profesionali oboznameni, aspor ¢o sa tyka jej
zékladnych komponentov a principov.

V najCistejSej forme je sledovanie stratégie rastu a udrzatelnosti
podniku samo o sebe projektom...

V suc¢asnosti je online dostupnych mnoho nastrojov na riadenie
projektov, ktoré ulah¢uju pochopenie a aplikaciu tejto sofistikovanej
discipliny aj tym, ktori sa neorientuju v technickych detailoch. Medzi

priklady patria:
e Trello
e Asana
e Jira
¢ Monday.com
e Basecamp
e ClickUp
o Wrike

e Microsoft Project
e Smartsheet
¢ Teamwork
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+  Sekcia 4: Dalsie $kalovanie vasich operéacif

Teraz, ked podnik rastie, je dblezité prehodnotit vychodiskovy stav
v novom kontexte a zhodnotit, Ci sa:

*  Objavili sa nové prilezitosti?

* Sunavzostupe nejaké nové hrozby?

* Upevnili sa nové silné stranky?

* Boliobjavené nové slabé stranky?

V tejto faze rozvoja podnikania by podnikatelia mali vykonat d6kladné
prehodnotenie rastovej stratégie, ktord ich k nej doviedla, a zistit, Ci
stale platia poCiatocné podmienky:

* Je potrebny dalSi podporny personal?

* Planuju sa nové investicie?

* Je potrebné integrovat nové technolégie?
Mala by sa ponuka ozivit novym tovarom a sluzbami?
Skalovanie
Proces rastu a rozSirovania podnikania udrzatelnym a ziskovym
spbsobom, ktory zahffia zosuladenie prevadzky s dlhodobymi cielmi a
systematické rieSenie vyziev a prilezitosti pre rast.

SWOT analyza

Nastroj strategického planovania pouzivany na hodnotenie vnutornych
silnych a slabych stranok podnikania, ako aj vonkajSich prileZitosti a
hrozieb, ¢im poskytuje zaklad pre stratégie rastu a zlepSovania.

SMART ciele

Ramec pre stanovenie jasnych a realizovatelnych cielov, ktory
zabezpecuje, aby boli Specifické, meratelné, dosiahnutelné, relevantné
a ¢asovo ohranicené, s cielom zlepSit podnikatelské planovanie a
sledovanie vykonnosti.

Slovnik pojmov

Outsourcing

Delegovanie vedlajsich uloh alebo funkcii na externych odbornikov
alebo firmy s cielom znizit pracovnu zataz a zvysit efektivitu, ¢o
umoznuje podnikatelovi sustredit sa na hlavné ¢innosti.

UdrZanie zakaznikov

Stratégie a Usilie zamerané na udrziavanie dlhodobych vztahov s
existujucimi zakaznikmi, znizovanie odchodov zakaznikov a podporu
lojality prostrednictvom kvalitnych sluzieb, konzistentnej komunikacie
a uspokojovania ich potrieb.
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1. Aky je prvy krok pri rozSirovani podnikania na volnej nohe?
A) Stanovenie dlhodobych finanénych cielov

B) Analyza sucasného stavu podniku

C) Diverzifikacia ponuky sluzieb

2. Co znamena SMART rdmec pre stanovovanie cielov?

A) Konkrétne, meratelné, dosiahnutelné, relevantné, suvisiace s Casom
B) Jednoduché, meratelné, ambicidzne, relevantné, hmatatelné

C) Konkrétne, Meratelné, Dosiahnutelné, Relevantné, Casovo
ohranic¢ené

3. Aka je hlavna vyzva pri rozSirovani podnikania?
A) ZvySena konkurencia

B) ZvySena pracovnd zataz a dopyt po zdrojoch
C) VysSia miera spokojnosti klientov

4, Ktory z nasledujucich sa povaZzuje za zdroj, ktory je potrebné alokovat
na rast podnikania?

A) Odporucania klientov

B) Technolégia

C) Recenzie zakaznikov

5. Preco je analyza konkurencie doleZita pri rozSirovani podnikania na
volnej nohe?

A) Na uréenie cenovych stratégii pre produkty

B) Na pochopenie, ako konkurenti umiestiiuju svoje ponuky a
identifikovat prilezitosti na diferenciaciu

C) Na predpovedanie miery spokojnosti klientov

Neuvedené
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their origin.
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