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Wstep

Start-upy to innowacyjne, mtode przedsiewzigcia, ktore wprowadzaja na rynek
innowacje produktowe, technologiczne oraz w zakresie modelu biznesowego. Jedng z
charakterystyk start-upéw jest — w przeciwienstwie do tradycyjnych form prowadzenia
dziatalnosci gospodarczej — relatywnie czeste zaangazowanie osob miodych, z mniejszym
doswiadczeniem zawodowym. Czesto styszymy o start-upach zaktadanych przez nastolatkow
lub studentow, tak jak miato to miejsce chociazby z Facebookiem, AirBnB czy Apple.
Niniejsze opracowanie zawiera zestaw réznych narzedzi i odpowiada na wyzwanie, jakim jest
budowa innowacyjnego produktu i kreacja modelu biznesowego, tak aby z sukcesem

pozyska¢ finansowanie dla start-upu i pierwszych klientow.

Narzgdzia przedstawione w tym opracowaniu podzieli€ mozna na pi¢é grup
tematycznych, ktore odpowiadajg na r6znorodne aspekty i wyzwania stojace przed mtodymi

przedsigbiorcami, pragnacymi zatozy¢ swoj wlasny start-up.

1. Narzedzia pomagajace w lepszym zrozumieniu uzytkownika, pozwalajace okresli¢
kluczowe funkcjonalnos$ci produktu:
e Kwestionariusz rozmowy z uzytkownikiem,
e Customer Journey Map,
e Ankiety i skala Likerta,
e Mapa empatii,
e Metoda 5x Dlaczego.
2. Narzedzia pomagajace w stworzeniu modelu biznesowego start-upu, w uwypukleniu
przewag nad konkurencja i W opracowaniu wstgpnego kosztorysu:
e Biznesplan,
e Pomyst na serwetce,
e Lean Canvas,
e Business Model Canvas,

e Analiza SWOT.



. Narzegdzia i zrodta, dzieki ktérym czytelnicy beda mogli poszerzy¢ dalej swoja wiedzg
odnosnie start-upéw, a takze naby¢ nowe praktyczne umiejetnosci:

e Pomocne strony internetowe,

o Uzyteczne aplikacje,

e Ksztaltujace kanaty YouTube,

e Weryfikacja predyspozycji do bycia przedsigbiorca.
. Narzedzie opisujace jak powinna wyglada¢ prezentacja inwestorska, niezbedna przy
pozyskiwaniu zewngtrznego finansowania dla start-upu:

e Schemat pitch decku.
. Narzedzie pomagajace w okreslaniu prawidtowo sformutowanych celow:

e Metoda SMART.



Schemat pitch decku

Bardzo czgsto na wczesnym etapie rozwoju start-upy Sszukaja zewnetrznego

finansowania, w tym finansowania od funduszy inwestycyjnych Venture Capital lub aniotow

biznesu. Przy pozyskiwaniu takiego finansowania niezbe¢dne jest posiadanie prezentacji

inwestorskiej, tzw. pitch decku. Wielu poczatkujacych zatozycieli start-upu nie jest pewnych

jak doktadnie powinna wyglada¢ taka prezentacja. Ponizej znajduje si¢ tabela, ktora doktadnie

objasnia ile slajdow powinna mie¢ taka prezentacja inwestorska (Slajd), co powinno si¢

znalez¢ na kazdym slajdzie (Opis slajdu) oraz jaka funkcje petnig poszczegélne slajdy (Rola

slajdu).
Slajd Opis slajdu Rola slajdu
Pozwala na wprowadzenie
stuchacza w tematyke start-upu,
Logo i nazwa start-upu, wraz daje natychmiastowy kontekst,
) z jednozdaniowym, hastowym niezbedny do zrozumienia
L. Slajd wytlumaczeniem czym jest kolejnych slajdow, pokazuje
wprowadzajacy )
produkt lub ustuga, ktora bedzie | umiejetnosci zatozyciela w zakresie
przedstawiana. syntezy i skrotowego
przedstawiania tego, czym zajmuje
sig¢ start-up.
Ma na celu pokazanie realnego
Zidentyfikowana nisza rynkowa, | problemu, ktory dzis maja docelowi
rozumiana jako problem lub klienci start-upu,
5 il szansa na wprowadzenie nowego | a ktory nie jest jeszcze rozwigzany.

produktu (brak adekwatnego
dostepnego rozwigzania W

konkretnej branzy).

Wskazane jest potgczenie problemu
z kosztami jakie generuje, stratg
czasu lub uciazliwoscia dla

klientow.




Slajd

Opis slajdu

Rola slajdu

3. Rozwigzanie

Wytlumaczenie, na czym polega
rozwigzanie proponowane przez
start-up oraz w jaki sposob dziata

produkt lub ustuga.

Przedstawienie ustugi lub produktu
start-upu w zrozumiaty sposob -
wskazane jest zaprezentowanie
potencjalnych zastosowan lub
sposobu uzycia. Inwestorzy oraz
stuchacze rzadko sg ekspertami

z dziedziny danego start-upu,

a najwazniejszg rolg tego slajdu jest
to, by zrozumieli, w jaki sposob

dziata produkt lub ustuga.

4. Unikalna

propozycja wartosci

Pokazanie, w jaki sposob
doktadnie produkt przyczynia si¢
do rozwigzania wczesniej
przedstawionego problemu,
policzenie oszczgdnosci
finansowych lub czasowych dla
klientow (jesli jest to mozliwe).
Zwrbcenie uwagi na cechy

produktu, ktore sa dla niego

unikatowe i niedostepne na rynku.

Potwierdzenie, ze problem istnieje,
jest wazny dla klientéw i mamy na
niego rozwigzanie, a dodatkowo
dostarczenie argumentow
przemawiajacych za jego
unikatowoscia, ktore pozwolg na
szybkie zdobycie klientow i

odroznienie si¢ od konkurencji.

5. Model biznesowy

Opis sposobu, w jaki start-up
zamierza zarabia¢ na produkcie
lub ustudze.

Udowodnienie optacalnosci
produktu, pokazanie dopasowania
skalowalnego modelu biznesowego
do rynku, na ktérym si¢ dziata.
Gloéwnym celem tego slajdu jest
przekonanie inwestorow, ze nie ma
barier w skalowaniu produktu,

w szczego6lnosci na rynkach

zagranicznych.




Slajd

Opis slajdu

Rola slajdu

Liczba pozyskanych klientow lub

warto$¢ przychodu, a takze

Pozwala na zademonstrowanie
postepu, ktory wykonat start-up,

jak rowniez predkosci, z jaka dziata.
Glownym celem jest pokazanie

skutecznosci zatozycieli w realizacji

6. Trakcja poziom zaawansowania _
) _ ' celow operacyjnych oraz
technologicznego i gotowosci ] o
zademonstrowanie walidacji
produktu. ) N
rynkowej produktu (ptacacy klienci
lub przynajmniej zainteresowani
uzytkownicy).
Przekonanie inwestorow, ze rynek
na ktorym dziata start-up jest spory
Oszacowanie wartosci rynku, oraz rosnacy — przewaznie zaktada
7. Rynek

na ktorym start-up dziata.

sig, ze inwestorzy VC oczekuja
wielkos$ci rynku powyzej 1 miliarda

dolarow.

8. Konkurencja

Opis konkurencji wraz z opisem
roznic produktowych — bardzo
czesto przedstawiany w formie
tabeli.

Pokazanie znajomosci rynku
na ktorym dziala start-up oraz
umiejetnosci identyfikacji
rozwigzan konkurencyjnych,

ich stabych i mocnych stron.

9. Zespol

Przedstawienie kluczowych
cztonkow start-upu (przede
wszystkim wspotzatozycieli) i

aktualnej wielkosci zespotu.

Jeden z najwazniejszych slajdow,
szczegolnie W poczatkowej fazie
rozwoju start-upu, ktory
uwiarygadnia caly projekt. Celem
slajdu jest pokazanie, ze zespot
stojacy za start-upem jest
doswiadczony i posiada
komplementarne umiejetnosci

niezbedne do osiggnigcia sukcesu.




Slajd Opis slajdu Rola slajdu
Informacja o aktualnie trwajace;j
lub przysztej rundzie Pokazanie aktualnej wyceny oraz
finansowania. Runda finansowania | potrzeb kapitatowych, aby
to sekwencja dziatan pojawiajgca | zainteresowac potencjalnych
10. Runda si¢ W procesie pozyskiwania inwestorow. Pomaga w weryfikacji

finansowania

finansowania start-upu w réznych
skalach — pojedynczej transakcji,
kolejnych transakcji z danym
inwestorem, jak i pozyskiwania

kolejnych inwestorow.

inwestorow, gdyz pokazuje na
jakim etapie rozwoju jest start-up
I jakich inwestorow szuka (pre-seed,

seed, early stage, growth, itd.)

11. Dane kontaktowe

Podzigkowanie dla stuchajgcych
wraz z danymi kontaktowymi, w

tym w szczegolnosci adres e-mail.

Utatwienie komunikacji z
inwestorami, w razie gdyby nie byto
innej okazji do rozmowy lub

wymiany danych kontaktowych.

Zrédho: K. Szczukiewicz, M. Makowiec M., Jak najlepiej zaprezentowaé Start-up — schemat

optymalnego Start-up pitch, ,,Marketing i Rynek” 2022, 1, s. 19-20.




Kwestionariusz rozmowy z uzytkownikiem

Pierwsze pytanie, ktore warto sobie zada¢ — po co w ogole przeprowadza¢ wywiady z
uzytkownikami w start-upie? Kiedy wprowadza si¢ nowy produkt lub funkcjonalnosé,
wywiady z uzytkownikami sg pierwszym mozliwym sposobem zweryfikowania potrzeb
1 probleméw uzytkownika docelowego. Pozwalaja one uzyskaé przekonanie, ze produkt lub
funkcja, ktorg opracujesz, rozwigze rzeczywiste problemy uzytkownikéw. Nalezy jednak
zwroci¢ uwage na wazng kwesti¢ — wywiady nie powinny skupia¢ si¢ na ocenie potencjalnego
rozwigzania. Cho¢ przeprowadzenie wywiadu z uzytkownikami juz z pewnymi koncepcjami
produktu lub gotowego rozwigzania moze wydawac si¢ kuszace, to nie jest to najlepszy
sposob na odkrycie realnych potrzeb uzytkownikéw. Tworzac koncepcje rozwigzan przed
ukonczeniem jakichkolwiek wywiadow, ryzykujemy skupienie si¢ na rozwigzaniach, ktore
nie sg oparte na problemach uprzednio zweryfikowanych z uzytkownikami. Pamietaj wigc, ze
wywiady z uzytkownikami warto przeprowadzi¢ przed demonstracjg gotowego produktu lub

funkcjonalnosci!

Wyznaczanie celow badawczych oraz zalozen badania jest waznym etapem procesu
odkrywania potrzeb klientow — wszystkie wywiady z uzytkownikami musza mie¢ okreslone
cele. Przed przystgpieniem do wywiadu z uzytkownikiem, Czgsto mamy wstgpne rozeznanie
dotyczace jego potrzeb i problemow. Wynika to z naszej ogolnej wiedzy, informacji
ogodlnodostepnych czy nawet z doswiadczen nas samych, jako cztonkow zespotu. Wezmy

przyktad start-upu rozwijajacego aplikacje do zarzadzania listg rzeczy do zrobienia.

Naszym wstgpnym zatozeniem i zdefiniowanym problem jest fakt, ze uzytkownicy
maja zbyt wiele pozycji na liScie rzeczy do zrobienia. Czujg si¢ przez to przyttoczeni i nie sg

w stanie wykona¢ swoich najwazniejszych zadan.

Na podstawie tego kontekstu i zalozen mozemy wyznaczy¢ nastepujace cele dla

naszego wywiadu:

1. Zrozumienie, w jaki sposob uzytkownicy obecnie zarzadzaja swoimi zadaniami.

2. Poznanie kluczowych probleméw uzytkownikow zwigzanych z zarzadzaniem
zadaniami.

3. Zweryfikowanie naszej hipotezy, ze uzytkownicy rzeczywiscie maja zbyt wiele zadan

na liScie rzeczy do zrobienia i to prowadzi do braku mozliwosci ich wykonania.
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Przykladowy scenariusz wywiadu:

1. Po pierwsze — podzigkuj uczestnikowi za po§wigcony czas.

2. Zaangazuj si¢ w krotkg rozmowe, tak aby pomoc w nawigzaniu kontaktu 1 zapoznaniu
si¢ z uczestnikiem wywiadu.

3. Wyjasnij cele sesji — przeprowadz luzng, niezobowigzujaca rozmowe, aby lepiej
poznaé potrzeby tej osoby (w tym przypadku: dotyczace zarzadzania zadaniami). W
razie potrzeby wyjasnij, ze wszystkie ustalenia z tego wywiadu pozostang anonimowe.

PYTANIA OGOLNE

Ogodlne pytania dotyczace sposobu, w jaki uzytkownik osigga okreslony cel (w tym

przypadku zarzadzanie zadaniami):

o &~ w DN

Jak obecnie zarzadzasz swoimi zadaniami do wykonania?

Opowiedz nam, kiedy ostatnio musiates/musiatas zarzadzac¢ lista zadan do wykonania.
Co jest najtrudniejsze w zarzadzaniu listg zadan?

Jak obecnie starasz si¢ przypominaé sobie zadania, ktore nalezy wykonaé?

Opowiedz nam, kiedy ostatnio musiale$/musiata$ przypomnie¢ sobie jakie§ zadanie do
zrobienia?

Co jest najtrudniejsze w przypominaniu sobie zadan do wykonania?

Jak starasz si¢ zaradzi¢ (problem wymieniony przez uzytkownika w poprzednim

pytaniu)?

PYTANIA DOTYCZACE PRODUKTU
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1.

N o a A w D

Jakich aplikacji do zarzadzania lista zadan do wykonania obecnie uzywasz lub
uzywates/uzywatas w przesztosci?

Jak dowiedziate$/dowiedziata$ si¢ o tej aplikacji z lista rzeczy do zrobienia?

Czy jest to aplikacja ptatna czy bezptatna?

Na jakim urzadzeniu uzywasz tej aplikacji (mobilna’komputer/oba)?

Opowiedz mi o ostatnim razie, kiedy korzystates/korzystatas z tej aplikacji.

Co najbardziej podoba Ci si¢ w zarzadzaniu zadaniami za pomocg aplikacji?

Co byto najwickszym problemem lub najtrudniejsza czgécig zarzadzania zadaniami za
posrednictwem tej aplikacji?

Jak udalo Ci si¢ obejs¢ (problem wspomniany przez uzytkownika w poprzednim

pytaniu)?



Pamigtaj, aby stara¢ si¢ dopytywaé wiecej i dokladniej, gdy uzytkownicy zglaszaja
problemy z innymi aplikacjami i produktami, ktorych uzywaja. Na przyktad uzytkownik
moze mimochodem wspomnie¢ o jakims$ problemie, podczas gdy opowiada o korzystaniu z

aplikacji. To idealny moment, by zada¢ dodatkowe pytania pogl¢biajace.
PYTANIA TESTUJACE KONKRETNE ZALOZENIA

W ramach wywiadu, mozna réwniez zadawaé pytania, ktore beda testowaé nasze
zatozenie (inaczej hipotez¢). W omawianym wczesniej przypadku, naszym zalozeniem jest to,
ze uzytkownicy majg zbyt wiele zadan w swoich aplikacjach z listami rzeczy do zrobienia,
przez co czujg si¢ przytloczeni i nie s3 w stanie wykona¢ swoich najwazniejszych zadan na

CZas.
Przyktadowe pytania, ktore mozemy zadac:

1. Opowiedz mi, jak radzisz sobie z wykonywaniem codziennych zadan.
2. Co jest najtrudniejsze w zarzadzaniu zadaniami i rzeczami do zrobienia?

3. lle zadan zwykle masz w aplikacji z lista rzeczy do zrobienia?

Przegladajac dane mozemy wtedy zobaczy¢, czy uzytkownicy z relatywnie duzg liczba
pozycji na liscie rzeczy do zrobienia maja W porOwnaniu z innymi osobami w grupie

uczestnikow wigcej problemoéw z wykonywaniem swoich zadan.
OGOLNE WSKAZOWKI DO WYWIADU

e Zawsze przygotuj scenariusz wywiadu.

e Jesli masz problemy z szybkim notowaniem i robienie notatek przeszkadza Ci w
skupieniu na rozmowie, popro$ inng osobe, aby do Ciebie dotaczyta 1 sporzadzata
notatki.

e Upewnij si¢, ze uzytkownik z ktérym rozmawiasz moze dokonczy¢ swoje mysli. Jesli
przejdziesz zbyt szybko do nastgpnego pytania w momencie gdy nastgpi chwila ciszy i
zastanowienia po stronie uzytkownika to mozesz utraci¢ kluczowe informacje.

e Nie dziel si¢ wlasnymi doswiadczeniami, nawet jesli wydaje si¢ to dobrym sposobem
na zbudowanie relacji z rozmowcg, bowiem moze to odwroci¢ uwage od glownego
celu wywiadu, jakim jest dowiedzenie si¢ wiecej o uzytkowniku.

e Wazne jest, aby zachowa¢ neutralno$¢ i nie potwierdza¢ pomystéw lub stwierdzen
uzytkownikéw — moze to sktoni¢ uzytkownika do proby powiedzenia tego, co jego

zdaniem chcesz ustyszec.
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Tam gdzie to mozliwe, popro§ rozmdéwceg, aby przypomniat sobie sytuacje lub
zdarzenie, zamiast pytac ich jak zwykle to robig. To poprowadzi ich do dzielenia si¢
konkretnymi spostrzezeniami, a nie bardziej ogdélnymi wrazeniami.

Pamietaj, aby zadawaé dociekliwe pytania — wspominana w tym opracowaniu
technika ,,pigciu dlaczego” to uznana metoda okre§lania pierwotnej przyczyny
problemu, ktora bardzo dobrze sprawdzi si¢ rowniez w trakcie wywiadu.

Pamicgtaj, aby nie zadawacé pytan naprowadzajacych — zadawaj krotkie pytania i nie
zawieraj w nich zadnych sugestii odpowiedzi.

Nie przekraczaj maksimum Kkilkunastu pytan — daje to wigcej czasu na bardziej

doglebne badanie odpowiedzi uczestnikow.



Biznesplan

Chcac uruchomi¢ jakakolwiek dziatalno$¢ gospodarcza, nalezy si¢ do tego
odpowiednio przygotowacé. Prowadzac tradycyjng dzialalno$¢ zazwyczaj opracowuje si¢
biznesplan, ktéry jest dokumentem wyznaczajacym cele firmy i okreslajacym sposob ich
realizacji, a takze ulatwiajgcym jej funkcjonowanie na rynku. Biznesplan jest pomocny przy
rozpoczynaniu dzialalnos$ci, poszukiwaniu finansowania, a takze w zarzadzaniu firma.
Zazwyczaj ujawnia on slabe i mocne strony pomystu biznesowego, sprawdza jego realnos¢,
utatwia przedsigbiorcy osiggnigcie wyznaczonego celu. Jest niezbedny w przypadku
wystepowania o kredyt lub pozyczke na uruchomienie lub rozwo6j dziatalnos$ci gospodarcze;j.
Zaden bank ani inna powazna instytucja finansowa nie udzieli pozyczki lub kredytu bez
konkretnego planu dzialania i precyzyjnego wskazania jego kosztow. Podstawa udzielenia
kredytu lub pozyczki jest pewnos¢ pozyczkodawcow oOraz inwestorow, ze dane

przedsiewzigcie przyniesie zysk.
Podstawowe elementy biznesplanu to zazwyczaj:

v opis pomystu na biznes, jego innowacyjnos$¢ i analiza marketingowa:
e opis produktu/ustugi,
e Kklienci i rynek,
e plan marketingowy i promocja,
e gloéwni konkurenci i strategia konkurowania,
e analiza ograniczen, ryzyka zwigzane z dziatalno$cia, analiza SWOT?,
v uzasadnienie funkcjonowania nowego podmiotu, opis jego potencjatu i organizacja:
¢ funkcjonowanie firmy — strategia, operacje i organizacja,
e zespol zarzadzajacy 1 pracownicy,
e posiadany potencjat i niezbedne zakupy inwestycyjne,
e harmonogram realizacji,
v optacalnosc¢ i efektywno$¢ ekonomiczna przedsiewziecia:
e przewidywane wydatki inwestycyjne wraz z uzasadnieniem ekonomiczno-
finansowym,
e wykonalno$¢ ekonomiczno-finansowa (prognozy poziomdéw cen, wielkoSci

sprzedazy, przychody, koszty),

1 Strengths — silne strony, Weaknesses — slabe strony, Opportunities — szanse, okazje i Threats — zagrozenia.
Wigcej w dalszej czesci publikacji.
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e prognoza finansowa (rachunek zyskéw i strat, bilans, przeptywy finansowe, ocena
optacalnosci),

e niezbgdne fundusze i finansowanie.

W kontek$cie pierwszej czeéci biznes planu — opisu pomystu na biznes, jego

innowacyjnosci — nalezy przy tworzeniu zada¢ sobie m.in. nastgpujace pytania:

@)

O

o

Jakie sg potrzeby docelowych odbiorcow produktu/ustugi?

Jacy sg klienci oraz ich udziat w rynku?

Na czym polega przewaga konkurencyjna, warto§¢ dodana, innowacyjnos$c
produktu/ustugi?

Jak wyglada rynek: wielkos¢ rynku, struktura rynku, najwigksi konkurenci, udziaty w
rynku, perspektywy rozwoju rynku?

Jakie sg kluczowe czynniki sukcesu dla rynku?

Kim sg nasi gtéwni konkurenci i jakie mogg by¢ scenariusze dziatan konkurentow na
najblizsze lata?

Jaka pozycje na rynku jesteSmy wstanie osiagnac oraz w jakim czasie?

Jaka powinna by¢ ustalona cena produktu/ustugi, marza, oraz jak si¢ bedzie zmienia¢
w przysztosci?

W jaki sposdb planujemy utrzymac klienta?

Jak bedziemy wprowadza¢ produkt/ustuge na rynek?

Jak firma wykorzysta potencjalne szanse na rozwo;?

Jakie zagrozenia stoja przed przedsigbiorstwem i realizacjg przedsiewzigcia? Jakie jest
prawdopodobiefstwo ich wystapienia?

Jakie rozwigzania moga by¢ zaproponowane, aby firma przetrwata najbardziej

pesymistyczny scenariusz?

Odnoszac si¢ do drugiej czesci biznes planu — uzasadnienia funkcjonowania nowego

podmiotu, opis jego potencjatu i organizacja — nalezy przy jej tworzeniu zada¢ sobie m.in.

nastepujace pytania:
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o

o

o

Czego dotyczy projekt?

Jak zrodzita si¢ koncepcja pomystu?

Czy jest ustalony wspolny cel, misja, plany oraz czy istnieje zgodno$¢ wszystkich
cztonkow zespotu?

Czy zespot zarzadzajacy posiada odpowiednie kwalifikacje do realizacji projektu?



Jak wygladaja plany krotko, $rednio i dlugoterminowe?

Jak bedzie ksztaltowac si¢ liczba stanowisk zatrudnionego personelu? (wraz z opisami
zadan)

Jak bedzie wygladal model biznesowy?

Czy planujemy zleca¢ zadania podmiotom zewngtrznym? Z kim bedziemy
wspotpracowac i jakie przyniesie nam to korzysci?

Jakie beda zapotrzebowania na zasoby produkcyjne? Jakie bedziemy mieli zdolno$ci
produkcyjne i mozliwos$ci ich dostosowania do zmian popytu/podazy?

Jakimi zasobami dysponujemy, a jakie beda niezbedne w celu uruchomienia
produkcji/rozpoczecia §wiadczenia ustug?

Gdzie bedzie znajdowac si¢ siedziba firmy (biura, zaktad produkcyjny, magazyny)
wraz z uzasadnieniem lokalizacji?

Jaki bedzie zakres obowigzkdw, podzial stanowisk w firmie?

Jaka bedzie forma wlasnosci firmy?

Jakie sa stabe strony zespotu oraz jak zostang zniwelowane?

Jakie sa glowne cele firmy oraz jak mozna je pogrupowac?

Jakie sg glowne etapy rozwoju oraz harmonogram ich realizacji?

Kto bedzie odpowiedzialny za realizacj¢ poszczegdlnych celow, zadan, etapow

rozwoju?

W kontekscie trzeciej czesci biznes planu — uzasadnienia optacalnosci 1 efektywnosci

ekonomiczne] przedsiewzigcia — nalezy przy jej tworzeniu zada¢ sobie m.in. nastepujace

pytania:

o

Jakiej wysokos$ci $rodki finansowe sa niezbedne w celu rozpoczecia i prowadzenia
dzialalno$ci oraz jakie beda zrodta ich finansowania?

Jakie sg prognozowane przychody, koszty oraz zyski firmy w okresie prognozy?

Jakie sg prognozowane przeptywy gotowkowe w tym okresie?

Jakie sg glowne zalozZenia, na ktérych oparta zostata analiza finansowa?

Jaka jest stopa zwrotu z inwestycji dla inwestorow?

W jaki sposéb inwestorzy bedg mogli zrealizowac zyski?

Zawsze na poczatku, przed rozpoczeciem dziatah zwigzanych z przygotowaniem

biznesplanu, niezbedne jest solidne zweryfikowanie konkretnego pomystu biznesowego, co
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mozna zrealizowa¢ m.in. poprzez dokonanie jego analizy przy wsparciu specjalistow,
ekspertow lub osob do§wiadczonych w tym temacie.

Szukajac pomystu biznesowego wskazane jest m.in. zidentyfikowanie konkretnego
nierozwigzanego jak dotad problemu (trzeba go precyzyjnie opisa¢) lub znalezienie
niezagospodarowanej jak dotad czgéci runku (nisza rynkowa). Te dziatania powinny by¢
poprzedzone dokonaniem wnikliwej analizy literatury specjalistycznej i popularno-naukoweyj,
badan rynkowych, raportow branzowych, rozmoéw z ekspertami branzowymi, a takze poprzez
potwierdzenie ich np. za pomocg wiasnych przeprowadzonych badan w tym temacie.

Mocne uzasadnienie uruchomienia tego wlasnie biznesu, w sposdb zaprezentowany
przez przyszitego przedsigbiorce, bedzie takze potwierdzeniem racjonalno$ci podejmowanych
dziatan i finalnie uzyska wyzsza ocen¢ na etapie weryfikacji zalozen opracowanego potem
biznesplanu.

Nie istnieje uniwersalny ,szablon” na biznesplan, a jego elementy sktadowe,
kolejnos¢, objetosé, czy szczegdtowosé opracowania zalezg od wielu czynnikow, m.in. od
tego, w jakim celu i dla kogo ma by¢ przygotowany finalnie taki dokument. Powinien by¢ on
zazwyczaj zgodny z wymaganiami donatora, gdyz to zazwyczaj instytucje, ktére udzielaja
wsparcia finansowego oczekuja od podmiotow ubiegajacych si¢ o nie konkretnych informacji.
Jesli sg uporzadkowane, znajdujg si¢ wlasnie w biznesplanie.

W dokumencie takim beneficjent zazwyczaj wskazuje: uzasadnienie konieczno$ci
realizacji projektu, koszty, opisy powigzania projektu z celami dziatania, w ramach ktorego
aplikuje, a takze rzetelno$¢ harmonogramu i1 mierzalno$¢ wskaznikow realizacji projektu.
Biznesplan tworzony w celu pozyskania srodkow z banku czy np. funduszu pozyczkowego
powinien uwzglednia¢ doktadng analize finansowa wraz z projekcja ukazujaca, w jaki sposob

generowane beda srodki na pokrycie zobowigzania.

Przykladowe biznes plany:

1. Kompletny biznesplan dla zakupu i prowadzenia stacji paliw ptynnych wraz z czgscia
motelowo-restauracyjna (portal mambiznes.pl):
https://mambiznes.pl/poradniki/zarzadzanie/przykladowy-biznesplan-3612,
[26.10.2022].

2. Precyzyjnie opisana struktura biznesplanu (portal parp.gov.pl):
https://www.parp.gov.pl/attachments/article/55959/Biznesplan%200d%20A%20d0%2
0Z.pdf, [26.10.2022].
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3. Przyklad szablonu biznes planu — do pobrania ze strony:
http://www.twojaszansa.pakd.pl/dokumenty-do-pobrania, [26.10.2022].

Wskazany szablon biznesplanu obowigzywal w Projekcie ,,Twoja szansa na
przedsigbiorczo$¢”, ktory realizowany byt w ramach Poddziatania 8.3.1 Wsparcie na
zakladanie dziatalno$ci gospodarczej w formie dotacji Regionalnego Programu
Operacyjnego Wojewodztwa Matopolskiego 2014-2020. Projekt realizowany byt przez
konsorcjum: Podkarpacka Agencje Konsultingowo-Doradcza Sp. z o.0., Fundacj¢ im.
Hetmana Jana Tarnowskiego, Towarzystwo O$wiatowe Ziemi Chrzanowskiej w

Chrzanowie i Fundacje Agencji Rozwoju Regionalnego w Starachowicach?,

W innych wojewddztwach w Polsce obowigzywaty inne numery poddziatania dla tego

typu projektow i docelowo wybrani r6zni operatorzy, ktoérzy rozdysponowywali dotacje na
zatozenie wiasnej dziatalnosSci gospodarczej tym osobom, ktére speinialy okreslone
Kryteria.
Uczestnikami tego typu projektow mogly by¢é wylacznie osoby pozostajace bez pracy
(bierne zawodowo lub bezrobotne), spelniajace docelowo takze i inne kryteria (oSoby
niskich kwalifikacjach, osoby z niepelnosprawnos$ciami, kobiety, osoby po 50 roku zycia).
W ramach tego typu projektu mozna bylo otrzymaé m.in. bezplatne specjalistyczne
szkolenie 1 doradztwo biznesowe przed uruchomieniem wtasnej dziatalno$ci gospodarczej,
pomoc w przygotowaniu biznesplanu oraz dotacj¢ na rozpoczgcie dziatalnosSci
gospodarczej w wysokosci do 6-Krotnosci przeci¢tnego wynagrodzenia za prace, o ktorym
mowa w art. 2 ust. 1 pkt 28 ustawy o promocji zatrudnienia i instytucjach rynku prace (ok.
28 tys. zt) 1 wsparcie pomostowe doradcze. Uczestnicy projektu byli zobowigzani do
prowadzenia zarejestrowanej w ramach projektu dziatalnosci gospodarczej przez okres co
najmniej 18 miesiecy kalendarzowych, poczawszy od daty jej rejestracji.

Przyktad szablonu biznesplanu znajdziesz ponize;j.

2 Szerzej: http://www.twojaszansa.pakd.pl/o-projekcie, [26.10.2022].
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Zakacznik nr 1

do Regulaminu przyznawania wsparcia finansowego (grantu) na rozpoczecie dziatalnosci gospodarczej w
projekcie ,,Twoja szansa na przedsigbiorczos¢”

Biznesplan
dla  Uczestnikéw projektow w ramach Poddzialania 8.3.1 ubiegajacych sie
0 wsparcie finansowe na rozpoczecie dzialalno$ci gospodarczej

Regionalny Program Operacyjny Wojewodztwa Malopolskiego 2014-2020

Tytul projektu/nazwa firmy:

Whioskodawca musi wypelni¢ wszystkie pola w biznesplanie. Jesli jakie$ pytanie/polecenie go nie

dotyczy, nalezy wpisaé ,,nie dotyczy”.

Identyfikacja wnioskodawcy

Charakterystyka dzialalnoS$ci przedsi¢biorstwa

Prosze¢ zaprezentowaé¢ w skrocie przedsigbiorstwo, zakres dziatalno$ci, rodzaj wytwarzanych produktow/
$wiadczonych ustug.

Nazwa dzialalnosci

Planowana data rozpoczecia dziatalnosci

Przedmiot i zakres dziatalnosci /zgodnie z PKD/

Forma prawna dziatalnosci

(w przypadku spotki cywilnej nalezy doda¢ informacje —
wspolnik spotki cywilnej)

Deklarowane miejsce rejestracji dziatalnosci gospodarczej

Wysokosc¢ tacznej kwoty wnioskowanych srodkow na
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rozwoj przedsiebiorczosci:

Czy wnioskodawca bedzie ptatnikiem podatku
od towardw i ustug (VAT)

Termin, w ktorym nastapi petne wykorzystanie srodkow
przyznanych uczestnikowi projektu na rozwoj
przedsigbiorczosci:

Kategoria | -Pomysl na biznes — analiza marketingowa
1. Produkt

Charakterystyka produktu/ustugi

Opis funkcjonalny
(podstawowe cechy,
zastosowanie, forma
$wiadczenia / sprzedazy) dla
kazdego z oferowanych
produktow/ushug/towarow.

Mozliwosci rozwoju
produktu/ustugi/oferty jak i
samej firmy w perspektywie
dtuzszej niz 18 miesigey.

Czy produkt/ustuga bedzie
odznaczat si¢
sezonowoscia? Jesli tak, to
jak bedziesz starat si¢
réwnowazy¢ jej
niekorzystny wptyw?
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2. Klienci i rynek

Klienci

Prosze opisaé¢ klientow, do ktorych skierowany jest produkt Iub ustuga, w jaki sposob zostali wybrani, czy
firma nastawia si¢ na klienta masowego, a moze bedzie tylko kilku wiekszych odbiorcéw produktow/ustug.

Prosze udowodni¢, ze w kazdym wybranym przez siebie przypadku taki rynek daje najlepsze
ekonomicznego punktu widzenia mozliwosci zbytu.

V4

Do kogo adresowana jest
oferta? (Prosz¢ o mozliwie
precyzyjne okreslenie w
oparciu o czytelne kryteria)

Jakie sg oczekiwania
klientow w stosunku do
oferowanego produktu? Czy
najistotniejsza jest dla nich
niska cena, wysoka jakos¢
czy tez inne czynniki?

Ilu klientéw Wnioskodawca
zamierza pozyskac po
zrealizowaniu
przedsigwzigcia?
(Uzasadnic)

Rynek

Czy produkt /ustuga beda
posiadaty jakies dodatkowe
cechy w odniesieniu do
wybranego segmentu rynku,
czy tez wzgledem
konkurentow? Jesli tak
prosze opisa¢ je doktadnie
oraz udowodni¢, dlaczego
wilasnie takie
pozycjonowanie
produktu/ustugi moze
odnies¢ sukces.

Czy istnieja bariery wejscia
na rynek? Czy wymaga to
duzych naktadow,
posiadania technologii,
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know-how
1 patentow, konces;ji?

Czy rynek ma charakter
rosnacy (rozwojowy),
stabilny czy malejacy —
proszg krotko opisa¢ lokalne
uwarunkowania.

Kto bedzie dostawca
(podwykonawca) dla
planowanej dziatalnoSci
gospodarczej?

Czy istnieje mozliwos¢
fatwego zastgpienia
dostawcow/
podwykonawcow?

3. Promocja

Charakterystyka promocji

takie metody beda skuteczne.

Proszg dokona¢ wyboru metod dotarcia do klientow, oraz ich krotkiej charakterystyki i uzasadni¢, dlaczego

Przy uzyciu, jakich
narzedzi klienci beda
informowani o
produktach/ustugach?

Jaki bedzie koszt
opisanych powyzej
dziatan w pierwszym
roku prowadzenia
dziatalnosci?

4. Gtowni konkurenci

Konkurencja

Prosz¢ o poréwnanie Wnioskodawcy
W ocenie prosze¢ uwzglednic¢ cechy takie jak potencjat przedsigbiorstwa, pozycja i udziat w rynku, wysokosc¢
cen, jako$¢ produktow dystrybucji i promocji.

i gtownych konkurentow, z ktorymi bedzie rywalizowat.

Nazwa

Opis
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Strategia konkurencji

Prosze zaprezentowac i uzasadni¢ skutecznos$¢ strategii konkurowania, czy firma bedzie konkurowaé ceng czy
moze jakoscig, lub tez Wnioskodawca ma inny pomyst na zdystansowanie konkurencji. Dlaczego
przedstawiona strategia bedzie skuteczna? Prosze¢ wskazaé, jakim potencjatem dysponuje konkurencja i czy
Whioskodawca spodziewa si¢ podjecia przez konkurencje dziatan, ktére moga mieé istotny wplyw na
funkcjonowanie jego firmy?

5. Analiza ograniczen

Analiza ograniczen i rozwigzan alternatywnych zaréwno w momencie uruchamiania dzialalnoS$ci
gospodarczej jak i w perspektywie pierwszych 18 miesiecy jej prowadzenia.

Prosze wymieni¢ 1 scharakteryzowa¢ czynniki mogace ogranicza¢ | Prosz¢  opisaé  rozwigzania
dziatlalno$¢ firmy zaré6wno w blizszej jak 1 dalszej przysztosci. | bedace odpowiedzia na
W tabeli przedstawiono podstawowe kategorie ograniczen, jesli | zdiagnozowane ograniczenia
projektodawca zauwaza inne jak np. polityczne czy kulturowe, wynikajace
ze specyfiki dziatalnosci, mozna rozbudowac tabele.

Organizacyjne

Techniczne

Czasowe

Finansowe

Prawne

Inne
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Kategoria Il - Potencjal wnioskodawcy

1. Identyfikacja potencjatu wnioskodawcy

Wyksztalcenie i do§wiadczenie zawodowe wnioskodawcy

Proszg przedstawic¢ swoje wyksztatcenia, doswiadczenia zawodowe i dodatkowe umiejgtnosci.
W przypadku spotki cywilnej nalezy niniejsza tabele skopiowa¢ dla kazdego ze wspolnikow.

Wyksztalcenie

Doswiadczenie
zawodowe

Znajomos¢
jezykow
obcych

Umiejetnos¢
obstugi
komputera

Kursy
i szkolenia

Dodatkowe
umiejetnosci

Personel

Prosze¢ wymieni¢ i opisa¢ kluczowe dla funkcjonowania przedsigbiorstwa stanowiska, prosze¢ poda¢ planowane
zatrudnienie w etatach lub czesciach etatow.

Czy zatrudnienie
personelu spetnia
warunki Regulaminu
konkursu w zakresie
premiowania (TAK/NIE)

Nazwa stanowiska

Liczba zatrudnionych na
umowe o pracg osob/etatow
(wymagane kwalifikacje)

Liczba zatrudnionych na
umowe zlecenie

i pracownikow sezonowych
(wymagane kwalifikacje)

Suma:

Suma:

*

uczestnika na umowe

prace w

okresie 12 m-cy od

wypehié¢ tylko w wypadku zatrudnienia personelu. Odrgbnie wskazani powinni zosta¢ pracownicy zatrudnieni przez
otrzymania wsparcia finansowego

(zgodnie

w zasadami okre§lonymi w Regulaminie konkursu w zakresie premiowania powstawania dodatkowych miejsc pracy), a
odrgbnie inni pracownicy zatrudnieni (np. po 12 m-cach od otrzymania wsparcia finansowego, czy pracownicy sezonowi
zatrudnieni na umowy cywilno-prawne).
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Przygotowanie do realizacji projektu i wykonane dzialania

Prosze opisa¢ podjete dzialania w celu realizacji przedsiewzigcia.

(promocja, pozyskanie klientow, zaangazowanie srodkow, badanie rynku)

W tabeli tej nalezy wyszczeg6lni¢ majatek, ktory bedzie wykorzystywany przez przedsigbiorstwo:

- nalezy wskaza¢ $rodki uzytkowane bezumownie (np. pojazdy czy lokale nalezace do wiasciciel, ktore
zostang wykorzystane na potrzeby dziatalnosci gospodarczej);

- nalezy wskaza¢ majatek ktory bedzie uzywany w firmie na podstawie umdéw najmu, dzierzawy
i leasingu (z wylaczeniem tego, ktory zostanie zakupiony/ wynajety/ wydzierzawiony itp. w ramach dotacji),
jakie dziatania zostaty podjete w celu ich pozyskania.

Kategoria 11 — Oplacalnos¢ i efektywno$¢ ekonomiczna przedsiewziecia

1. Przewidywane wydatki wraz z uzasadnieniem pod wzgledem ekonomiczno-finansowym

Opis planowanego przedsiewziecia

W pkt. I nalezy przedstawi¢ caly zakres planowanego przedsigwziecia (np. budowa, modernizacja budynkow, zakup
maszyn 1 urzadzen, zagospodarowanie terenu, itp.) oraz wskazaé, jakie efekty ono przyniesie (np. wzrost sprzedazy,
obnizka kosztow, podniesienie jakosci, itp.).

W pkt. II nalezy przedstawic¢ szczegotowe zestawienie towarow lub ustug, ktore przewidywane sg do zakupienia z dotacji
w ramach realizacji biznesplanu wraz ze wskazaniem ich parametrow technicznych lub jakosciowych oraz wartosci
jednostkowej i podaniem Zrodet wyceny.

W pkt. III nalezy przedstawi¢ koszty pozostale (niezbedne do osiagnigcia celu ale planowane do poniesienia z innych
zrodet niz dotacja) wraz ze wskazaniem zrodta finansowania. Punkt ten nie wymaga szczegdtowego uzasadnienia, opiSu
parametrow ani ceny.

I. Uzasadnienie

przedsigwzigcia:

I1. Wydatki kwalifikowane | Uzasadnienie (nalezy wskaza¢ minimalne Planowany Koszty netto | Koszty brutto
finansowane z dotacji* parametry techniczne planowanych do termin zakupu
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zakupu towaroéw lub minimalny zakres
ustugi bedacej przedmiotem zakupu).

Oraz uzasadnienie i1 zrodto przyjetej
wartoSci.

(kwartat)

RAZEM BRUTTO (PLN):

RAZEM NETTO (PLN):

I11. dziatania / koszty nie Prosze wskazaé zrodto finansowania Planowany Koszty netto | Koszty brutto
finansowane z dotacji termin zakupu
(kwartat)
3.
4,

RAZEM BRUTTO (PLN):

RAZEM NETTO (PLN):

* Punkt Il podlega monitorowaniu przez Beneficjenta
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2. Wykonalnos¢ ekonomiczno-finansowa

Prognoza poziomu cen

Prosze przedstawi¢ planowang wielkos¢ cen w poszczeg6lnych latach

Produkt / grupa j.m. Rok n 3 Rok n+1 Rok n+2
asortymentowa
(na dzien 31 grudnia (na dzien 31 (na dzien 31
) grudnia ...) grudnia ...)
1.
2.

Prosze uzasadni¢ prognoze
cen

Prognoza wielkoSci sprzedazy

Prosze przedstawi¢ planowana wielko$¢ sprzedazy. Prognoze nalezy przedstawi¢ w jednostkach naturalnych
(szt., kg itp.), jezeli nie jest to mozliwe z uzasadnionych przyczyn podaé wartosci w zt.

Produkt / grupa j.m. Rok n Rok n+1 Rok n+2
asortymentowa . , .
(na dzien 31 (na dzien 31 (na dzien 31
grudnia ...) grudnia ...) grudnia ...)
1.
2.
Pozostate

Prosze uzasadni¢ podang wyzej
prognoze (przedstawié¢ zatozenia)

Prognoza przychoddow ze sprzedazy

Ponizej nalezy okresli¢ przewidywane przychody ze sprzedazy podstawowych produktéw / ushug. Nalezy tego

dokona¢ na podstawie danych z tabeli ,,prognoza wielkos$ci sprzedazy”.

Produkt / grupa asortymentowa

Cena jednostkowa (zl/szt., kg, itp.)

Rok n

(na dzien 31 grudnia

)

Rok n+1

(na dzien 31
grudnia ...)

Rok n+2

(na dzien 31
grudnia ...)

3 rok kalendarzowy, w ktérym podjeto dziatalno$é gospodarcza
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Ogodtem

Koszty

Nalezy okresli¢ koszty zwigzane z dziatalnosciag w kolejnych latach.

Wyszczegollnienie

Rok n

(na dzien 31 grudnia

)

Rok n+1

(na dzien 31 grudnia

)

Rok n+2

(na dzien 31 grudnia

)

Zuzycie materialow

Zuzycie energii

Wynagrodzenia

Narzuty na wynagrodzenia

Ustugi obce

Amortyzacja

Pozostate koszty

Warto$¢ sprzedanych towaréw

RAZEM

Laczna warto$¢ srodkow
trwatych amortyzowanych
jednorazowo

w okresie realizacji projektu:

Uzasadnienie (zatozenia) dla wymienionych pozycji kosztowych:
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3. Prognoza finansowa

Proszg przedstawic plan niezbednych do przeprowadzenia dziatan organizacyjnych oraz niezbednych do
zdobycia zasobow, ktore zapewniag uruchomienie firmy zdolnej do realizacji oferty zawartej w opisie produktu

(harmonogram mozna modyfikowa¢ wg potrzeb).

Rachunek zyskow i strat

Na podstawie danych z tabel ,,prognoza przychodéow ze sprzedazy” i ,koszty” prosz¢ przedstawi¢ rachunek

zyskow i strat.

Wyszczegollnienie

Rok n

)

Rok n+1

(na dzien 31 grudnia (na dzien 31

grudnia ...)

Rok n+2

(na dzien 31 grudnia

)

Przychody ze sprzedazy
produktow/ushug

Przychody ze sprzedazy towarow

Zuzycie materialow i energii

Wynagrodzenia

Narzuty na wynagrodzenia.

Ustugi obce

Amortyzacja

Pozostate koszty

Warto$¢ sprzedanych towaréw

Zysk operacyjny projektu

Zrodla finansowania

Prosze ponizej przedstawi¢ zrdodia
w pierwszych 2 latach funkcjonowania.

finansowania

przedsigwzigcia oraz

finansowanie dziatalnos$ci
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Dzialanie

w tym: np. uzyskanie pozwolen, prace adaptacyjne pomieszczen, zakupy inwestycyjne (bez powtarzania
szczegotowej listy zakupow), dziatania marketingowe, pozyskiwanie pracownikow
i podwykonawcow, itp., w zaleznos$ci od specyfiki dziatalnosci.

Rok .... Rok ...

Lp. | Dziatanie I mofm oV v v | ovn VI” IX | X | X | x| o wofm fwv|v 4

4.

5.

Podsumowanie

Prosze ponizej przedstawi¢ wnioski wynikajace z przedstawionych powyzej analiz oraz ewentualnie dodatkowe
uwagi dotyczace projektu w zakresie nie ujetym we wczesniejszych tabelach.
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Weryfikacja predyspozycji do bycia przedsi¢biorca

Jak pokazuje praktyka — by zostaé przedsiebiorcg nalezy posiada¢ dosy¢ spore

doswiadczenie, ale takze przejawiac¢ checi rozwoju i ciagltego doskonalenia si¢. Jesli chodzi o

cechy 1 predyspozycje, ktére pomoga w prowadzeniu swojego biznesu, mozna wskaza¢ na

nastepujace:

v

AN N NN N Y U N U N N N N N

pozytywne nastawienie, otwarty stosunek do rzeczywistosci, pewnos¢ siebie, ambicja
1 silnie wyksztatcona potrzeba osiggnigc,

przejawianie inicjatywy, zapat do pracy oraz che¢¢ ciagglego rozwoju,

otwarto$¢ na nowe doswiadczenia,

gruntowna wiedza,

kreatywnos$¢, pomystowosc¢ i1 twércza postawa,

umiejetnos¢ wspolpracy z ludzmi,

upor, otwartos¢ 1 cierpliwos¢,

dyscyplina i sumienno$¢,

odwaga i zdolno$¢ do podejmowania skalkulowanego ryzyka,

che¢ zysku,

dobre zarzadzanie czasem pracy swoim i innych,

zdolnosci organizacyjne i przywodcze,

niezalezno$¢ 1 umiejetnos¢ podejmowania decyzji,

dobre zarzadzanie finansami,

umiejetnos¢ oddzielania Zycia prywatnego od zawodowego oraz znajdywanie czasu na

przyjemnosci, hobby i odpoczynek.

Do cech utrudniajacych prowadzenie wiasnej dziatalno$ci gospodarczej nalezy zaliczy¢:
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nadmierna twardos$¢/ulegtosc,

postawa zachowawcza, poleganie na ,,sile wyzsze;j”,

liczenie na opieke 1 wsparcie innych osob, ,,wyuczona bezradnos¢”,
brak samodzielnosci 1 trudno$¢ w podejmowaniu decyz;ji,
impulsywnos¢, brak odpornos$ci psychicznej,

unikanie sytuacji i decyzji obcigzonych ryzykiem,

brak autorytetow,

nieche¢ do eliminacji swoich wlasnych stabych stron,



brak zdolnos$ci tworczych,

introwertyzm i trudno$ci w kontaktach 1 wspotpracy,
brak zdolnosci przywoddczych,

lenistwo, pesymizm,

perfekcjonizm.

TEST:

CZY POSIADASZ ODPOWIEDNIE PREDYSPOZYCJE DO POPROWADZENIA

WLASNEGO BIZNESU?

Kazde z dwudziestu pytan musisz oceni¢ w skali od 1 (ocena najmniej korzystna) do 5 (ocena
najbardziej korzystna).
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1.

Wyobraz sobie dowolny rodzaj wspolzawodnictwa sportowego. Jaka jest Twoja
reakcja, gdy zaczynasz przegrywacé? Starasz si¢ jeszcze bardziej (5) czy ,.skfadasz
karty” i rezygnujesz z dalszej walki (1)?

54321

Kiedy idziesz na mecz sportowy lub koncert, czy starasz si¢ dowiedzie¢ jakie byty
przychody organizatora takiego przedsiewziecia? (tak — 5, nie — 1)

54321

Kiedy sprawy przybieraja niekorzystny obrét, czy Twoja pierwsza reakcja jest
szukanie winnego (1), czy starasz si¢ znalez¢ jakie§ alternatywne rozwigzanie
problemu (5)?

54321

Wykorzystujac swego przyjaciela lub wspotpracownika jako barometr, jak ocenitby$
sw0j poziom natadowania energia? (wysoki — 5, niski — 1)

54321

Czy myslisz o mozliwosciach zatozenia firmy jadac do pracy, robigc zakupy lub
oczekujac w kolejce do dentysty? (czesto — 5, nigdy — 1)

54321

Przypomnij sobie wszystkie wazne zmiany w swoim zyciu — szkoly, miejsca pracy,
przeprowadzki, przyjaznie. Czy zwykle obawiate$/obawiatas si¢ tych zmian (1), czy
tez wychodzites/wychodzitas im naprzeciw, $§miato stawiajgc czota (5)?

54321
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10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

17.

Jakie jest Twoje pierwsze odczucie, gdy trafia si¢ jakas okazja: zawsze widzisz dobre

strony i fatwo potrafisz oceni¢ ryzyko (5) czy zawsze pesymistycznie obawiajac si¢
strat (1)?

54321

Jeste$ szczesliwy/szczesliwa, gdy jeste§ zajety/zajeta (5) czy gdy nie masz nic do
zrobienia (1)?

54321

Czy miale$/miata§ jakie§ pomysly na zarobienie pieniedzy, gdy bytes/bytas
nastolatkiem/nastolatkg? (zawsze — 5, nigdy — 1)

54321

Czy w czasie wakacji pracowale$/pracowalas cho¢ na czes$¢ etatu (5), czy tez nigdy
nie pracowates/pracowatas w wakacje (1)?

54321
Czy Twoi rodzice posiadaja wlasng firme? (tak — 5, nie — 1)
54321

Czy pracowate$/pracowatas w jakiejkolwiek matej firmie przez okres co najmnie;j
jednego roku? (tak — 5, nie — 1)

54321

Czy lubisz przyjmowac odpowiedzialnos¢, by¢ w centrum uwagi? (uwielbiasz — 5, nie
nosisz — 1)

54321

Jak si¢ czujesz pozyczajac pienigdze np. na sfinansowanie zakupu domu? (nie jest to
problemem — 5, stanowi dla Ciebie problem — 1)

54321
Jak bardzo jestes$ kreatywny/kreatywna? (bardzo — 5, wcale — 1)
54321

Czy kontrolujesz swoje wydatki i dochody co do grosza (1), czy tylko w przyblizeniu
(5)?

54321

Kiedy nie powiedzie Ci si¢ jakis$ projekt lub zadanie, czy zniechg¢ca Ci¢ to na zawsze
(1), czy inspiruje do bardziej wytgzonej pracy (5)?

54321



18. Kiedy w co$ bardzo wierzysz, niewazne czy jest to pomyst, produkt, czy ustuga, czy
potrafisz to sprzeda¢? (prawie zawsze — 5, nigdy — 1)
5 4321
19. Biorac pod uwage uwarunkowania spoleczne i biznesowe — jak odnajdujesz si¢ w
swoim otoczeniu — zawsze jako lider (5) czy zawsze jako ,,cztonek grupy” (1)?

54321
20. W jakim stopniu dotrzymujesz swoich noworocznych postanowien? (zawsze — 5,
nigdy
~1)
54321
Interpretacja testu:

e 80 — 100: Jesli w dalszym ciagu bedziesz wykazywac tyle zapatu i1 dobrej woli,
powinienes$/powinnas osiggnac sukces.

e 60 — 79: Masz prawdopodobnie to co$ co jest potrzebne, aby prowadzi¢ dobrze
prosperujaca firme.

e 40 — 59: Przyjrzyj si¢ pytaniom, ktoére ocenite$/ocenita§ najstabiej, a nast¢pnie
zdobadz troche wiedzy, dzieki ktorej wynik da si¢ nieco poprawic.

e 0 —39: Lepiej sprawdzisz si¢ prawdopodobnie jako pracownik etatowy.

Zrodto: E. Tyson, J. Schell, Wiasna firma, Wydawnictwo RM, Warszawa 1999, s. 17-19.
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Analiza SWOT

Analiza SWOT jest stosowana do dokonania weryfikacji wewnetrznego i
zewnetrznego otoczenia organizacji, a takze zasadno$ci realizacji projektu czy tez
konkretnego rozwigzania biznesowego. Nazwa jest akronimem od angielskich stow
okreslajacych cztery elementy sktadowe analizy:

e Strengths — silne strony,
e \Weaknesses — stabe strony,
e Opportunities — szanse, okazje,

e Threats — zagrozenia.

Za pomocg tego narzgdzia mozliwe jest zidentyfikowanie i opisanie grup czynnikow,
ktére moga mie¢ wptyw na powstanie i rozw0j nowej dziatalnosci. Poznanie stabych stron i
zagrozeh pomoze oceni¢, czy projekt ma szans¢ na odniesienie sukcesu. Analiza SWOT jest
zazwyczaj stalym elementem biznesplandbw i1 budowania strategii dzialania zaréwno w
krotkim, jak i dlugim okresie. Pod uwage nalezy wzia¢ przy tym czynniki wewngtrzne oraz
zewnetrze, ktore maja wplyw na szanse powodzenia konkretnego przedsiewziecia
biznesowego.

Weryfikacje 1 zestawienie mocnych 1 slabych stron oraz szans 1 zagrozen nalezy
sporzadza¢ czeScie] oraz uaktualnia¢ je wraz z rozwojem firmy oraz zmiang rynkowych
uwarunkowan. Moze to pozwoli¢ na wykorzystanie pojawiajacych sie szans i przewidywanie
problemow i utrudnien, ktore moga pokrzyzowaé wczesniej opracowane plany, a co za tym

idzie odpowiednio si¢ do nich przygotowac.

Rys. 1. Elementy Analizy SWOT

Mocne strony:
Odpowiedzi na pytania:
» Jakie sg nasze przewagi, zalety?
* Co robimy dobrze?

Stabe strony:
Odpowiedzi na pytania:
* Co mozemy usprawnic?
* Co robimy zle?

» Jakie zalety widza w nas inni?

Potencjalne mocne strony:

* Znaczgca pozycja na rynku,

* wystarczajace zasoby,

* duza zdolnos¢ konkurowania,
* dobra opinia u klientéw,

* uznany lider rynkowy,

* Co nasi konkurenci robig lepiej od nas?

Potencjalne slabe strony:
* brak jasno wytyczonej strategii,
* staba pozycja konkurencyjna,
* brak srodkow,
* niska rentownosc¢,
* brak liderow wsrod kadry Kierowniczej,
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* atmosfera wspotpracy i1 kooperacyjne
zwigzki zawodowe,

* dobrze przemyslane strategie
funkcjonalne,

* korzystanie z efektoéw doswiadczen,

* brak silnej presji konkurencji,

* wlasna technologia,

* przewaga kosztowa,

* zdolno$¢ do innowacji organizacyjnych,
* zdolnos¢ do innowacji produktowych,
» doswiadczona kadra kierownicza,

» wysoko wykwalifikowani pracownicy
przedsigbiorstwa,

* uprzywilejowana pozycja na krzywej
doswiadczen,

* korzystna lokalizacja,

« tradycja,

* blisko$¢ rynku zbytu,

* blisko$¢ zrodet zaopatrzenia.

* brak kluczowych umiejgtnosci,

* niska motywacja zatogi,

» niskie kwalifikacje zarzadu 1 zatogi,
* konfrontacyjne zwigzki zawodowe,
* btedy we wdrazaniu strategii,

* niemozno$¢ rozwigzania wewngtrznych
problemow organizacyjnych,

* podatno$¢ na naciski konkurencji,

* nienadgzanie za postgpem naukowo-
technicznym,

* zbyt maty potencjat wytworcezy,

* staby image firmy,

* brak przewagi konkurencyjnej,

* staby poziom marketingu,

* koszt jednostkowy wyzszy niz

u konkurentow,

» ,brudne” technologie.

Szanse:
Odpowiedzi na pytania:
» Jakie sg okazje, ktore na nas czekaja?
« Jakie sg interesujace trendy, ktorych
jestesmy $wiadomi (np. zmiany w technologii
1 na rynku, zmiany w polityce panstwa
zwigzane z naszg dziedzing, zmiany w stylu
zycia ludzi,
populacji itp.)?

Potencjalne szanse:
* pojawienie si¢ nowych grup klientow,
* wejscie na nowe rynki,
* mozliwo$¢ zmiany asortymentu,
» mozliwo$¢ dywersyfikacji wyrobow,
» mozliwo$¢ podjecia produkcji wyrobow
Komplementarnych (wzajemnie si¢
uzupetniajacych),
* integracja pozioma,
* mozliwo$¢ przejscia do ,,lepszej” grupy
strategicznej,
* ograniczona rywalizacja w sektorze,
* szybszy wzrost rynku,
* wzmocnienie rangi lokalnych wiladz,
* spadek inflacji.

Zagrozenia:
Odpowiedzi na pytania:
» Jakie przeszkody nas czekaja?
» W jakich konkurencjach bierzemy udziat?
» Czy w naszej pracy, produktach lub
ustugach zmieniajg si¢ specyfikacje lub
wymagania?
* Czy zmiany technologii zagrazaja naszej
pozycji?
* Czy mamy problemy z gotowka?

Potencjalne zagrozenia:
* mozliwo$¢ pojawienia si¢ nowych
konkurentow,
» wzrost sprzedazy substytutow,
* wolniejszy wzrost rynku,
* niestabilno$¢ systemu politycznego,
* niestabilno$¢ systemu podatkowego,
* podatnos$¢ firmy na recesj¢ 1 wahania
koniunktury,
* wzrost sity przetargowej nabywcoéw
lub dostawcow,
* zmiana potrzeb 1 gustow nabywcow,
* niekorzystne zmiany demograficzne.

Zrédto: P. Bednarz, Analiza miejsca firmy spin off w laicuchu wartosci. Planowanie

strategiczne, [w:] Modele biznesowe budowy i rozwoju firm spin-off na podbudowie szkoty
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wyzszej, (red.) M. Bak, P. Kulawczuk, Instytut Badan nad Demokracja 1 Przedsigbiorstwem
Prywatnym, Warszawa 2010, s. 102-103.

Efektem przeprowadzenia analizy SWOT ma by¢ informacja na temat tego, jakich
zagrozen nalezy unika¢, jakie szanse powinno si¢ wykorzystywac, jak zamienia¢ stabe strony
na silne i w jaki sposob maksymalizowa¢ wykorzystanie mocnych stron.

Opracowujac analize¢ SWOT dla danego przedsiewzigcia, przed zatozeniem wlasnego
biznesu, bardzo wazna rzecza jest obiektywne, a nawet krytyczne spojrzenie na pomyst
biznesowy. Tylko wtedy, kiedy uswiadomimy sobie, jakic sg stabe strony i jakie zagrozenia
moga si¢ pojawi¢ — bedzie mozliwe podjecie wlasciwych decyzji odnosnie konkretnych
dzialan. Umiejetnos¢ przewidywania tego, co moze si¢ wydarzy¢ oraz dziatania
ukierunkowane na przezwycig¢zanie stabych stron, mogg pozwoli¢ na opracowanie najbardziej

optymalnych strategii rozwoju i wej$cia na rynek z nowym produktem lub ustuga.

Rys. 2. Przyktadowa Analiza SWOT dla Facebook’a

Mocne strony:

Silna marka,

Zdywersyfikowane formy tresci,
Dominujgca pozycja na rynku,
Lojalna baza uzytkownikow,
Uznany pracodawca,

Zarzad z wizja rozwoju.

Stabe strony:

Obawy dotyczace prywatnosci danych
uzytkownikow,

Nadmierne uzaleznienie od
przychodow z reklam,
Rozpowszechnianie fatszywych
informacji na platformie (tzw. fake
news).

Szanse:

Zdywersyfikowac¢ jeszcze bardziej
tresci 1 portfolio,

Rozbudowac istniejaca platforme,
Zwigkszy¢ integracj¢ z innymi
aplikacjami,

Kierowac¢ aplikacje i reklamy do
bardziej zr6znicowanych odbiorcow,
Ekspansja poprzez akwizycje i
przejmowanie konkurencji,
Wykorzystanie zmian w trendach na
rynku mediow spotecznosciowych i
reklam.

Zagrozenia:

Konkurencja, w tym w szczeg6lnos$ci
krotkie formy komunikacji wideo jak
TikTok,

Zaostrzajace si¢ przepisy dotyczace
ochrony danych,

Zakaz uzywania Facebook w kilku
krajach,

Wprowadzenie podatku od firm
technologicznych,

Pogorszajaca si¢ reputacja,

Falszywe konta 1 boty.

Zrodto: Opracowanie wtasne
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Metoda SMART

Nazwa SMART jest akronimem pieciu angielskich stow: specific, measurable,
attractive, realistic, timely defined. Stowo “smart” oznacza sprytny. Metoda ta stuzy do
tworzenia “sprytnych” celow, dzieki czemu beda wicksze szanse na ich realizacjg.

Planowanie 1 realizacja naszych marzen w duzej mierze zalezy od wilasciwego
sformutowania celow. Nie mozna realizowa¢ dobrze celu, kiedy nie wpiszemy go w ramy
metody SMART. Szczegoélnie wazne jest to dla kogo$, kto planuje uruchomi¢ swoéj nowy
biznes.

Stowa znajdujace si¢ w nazwie oznaczaja cechy, jakie powinny zosta¢ przypisane do
danego celu. Odpowiednie okreslenie celu bedzie istotne w drodze do odniesienia sukcesu i
jednoczesnie pomoze g0 0siagnac.

Rozpisujac konkretnie poszczegélne cechy dobrze opracowanych celéw, nalezy
wskazac, ze do kazdego z tych punktow trzeba zada¢ wiele pytan, na ktére odpowiedzi moga

znaczaco utatwi¢ droge dojscia do nich.

e Sprecyzowany (precyzyjne, konkretne i jednoznaczne okre$lenie tego, czego

doktadnie cel ma dotyczyc¢):
v co chce osiggnaé?
v po co chciatbym to osiggnaé?
v" jak chce to osiagna¢?

e Mierzalny (wskazanie konkretnej mierzalnej wartosci celu, zaktadajac, ze mozliwe
bedzie sprawdzenie postgpow na drodze realizacji celu i1 tatwo bedzie poznaé, Ze cel
zostal osiggniety lub nie);

e Atrakcyjny (cel powinien nies¢ wyzwanie oraz nauczy¢ nas czego$ nowego. Nie
moze by¢ zbyt tatwy, gdyz jego realizacja nie przyniesie nam satysfakcji. Powinien
wymagac czasu, jakich$ poswigcen, sprawia¢ trudnosci, ale przez to jego osiagnigcie
da wigksza rado$¢ z jego osiggnigcia);

e Realistyczny (mozliwy do osiagnigcia, powinien by¢ okreSlony w ramach
posiadanych mozliwosci: czasu, sit i zasobow, jakimi dysponujemy);

e Terminowy (musi mie¢ konkretng date, do jakiej chcemy go zrealizowac, gdyz w ten
sposob mobilizujemy si¢ do dziatania i mozemy usprawni¢ sobie prace ustalajac

harmonogram lub etapy dziatan).
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Przyklad celu:

»hauczenie si¢ jezyka francuskiego”

Sprecyzowany: nauczenie si¢ jezyka francuskiego, by moc rozpoczgc¢ nowy projekt z 2
firmami i 3 organizacjami z Francji.

Mierzalny: co drugi dziehr po potudniu, przez min. godzine planuje uczenie sie
nowych stowek i regut gramatycznych.

Atrakcyjny: mozliwos¢ swobodnego porozumiewania sie¢ w jezyku francuskim i
wigksza latwosS¢ w nawigzaniu blizszych relacji z osobami we Francji, a przez co
0golny rozwoj osobisty.

Realistyczny: uczenie si¢ codziennie bylo by niemozliwe z racji wielu obowigzkow,
Jjakie mam w pracy, ale co drugi dzien jestem w stanie wygospodarowaé min. godzing
by poswigci¢ czas nauce. Gdybym mial problemy — skorzystam z pomocy znajomego,
ktory uczy jezyka francuskiego w szkole sredniej.

Terminowy: chce swobodnie rozmawiac¢ w jezyku francuskim do czerwca przyszlego
roku, gdyz 15 czerwca mam zaplanowany wyjazd stuzbowy do Francji, podczas
ktorego planujemy rozpoczecie nowego projektu. Na koncu kazdego tygodnia bede
monitorowat swoje postepy rozmawiajgc po francuski ze znajomym nauczycielem (juz

z nim to ustalitem).

CEL wg SMART BRZMI:

Od listopada br. do czerwca przysztego roku, co drugi dzien po potudniu bed¢ przez min.

godzing uczy¢ si¢ nowych stowek 1 regut gramatycznych jezyka francuskiego, bo planuje 15

czerwca wyjazd stuzbowy do Francji, podczas ktorego rozpoczynamy nowy projekt z 5

firmami i organizacjami z Francji.

39



SCAMPER

Technika SCAMPER to zespotowa burza mézgoéw stosowana do opracowywania lub
ulepszania produktéw lub ustug. SCAMPER to akronim stow Substitute, Combine, Adapt,
Modify, Put to other uses, Eliminate, Reverse.

S — Substitute (znajdz substytut)
Znajdz substytut: Co mozna wymieni¢? (na przyktad komponenty, materiaty, ludzie)

Przyktad: przy montowaniu okna do domku zabaw dla dzieci, zamiast szkta uzywano plastik

(dla bezpieczenstwa).

C — Combine (potacz)
Potacz: Co mozna potaczy¢? (na przyktad inne funkcje, urzadzenia)

Przyktad: telefony komorkowe tacza funkcje telefonu z aparatami.

A — Adapt (zaadaptuj)
Adaptacja: co mozna dodac? (takie jak nowe elementy lub funkcje)

Przyktad: samochody majg teraz wbudowane Wi-Fi.

M — Modify (zmodyfikuj)

Modyfikuj, powiekszaj, maksymalizuj, minimalizuj: co mozna zmodyfikowacé? (na przyktad

zmieni¢ rozmiar, ksztatt, kolor lub inny atrybut)

Przyklad: zmniejszone okulary przeciwstoneczne dla niemowlat lub matych dzieci.

P — Put to other uses (znajdz inne zastosowanie)

Wykorzystaj do innego celu (przeznaczenia): Czy moglbys uzy¢ produktu do innego

zastosowania lub uzy¢ go w innej branzy?

Przyktad: podczas pandemii COVIDI19 filtry do kawy uzywane jako filtry w maskach na

twarz.
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E — Eliminate (wyeliminuj)
Wyeliminuj lub zminimalizuj: co mozna usung¢ lub uprosci¢?

Przyktad: usuwanie zapalniczek z samochodéw (by mdc wykorzysta¢ miejsce na tadowanie

urzadzen mobilnych).

R — Reverse (odwroc)

Odwro¢, przeprojektuj lub przearanzuj: co by si¢ stalo, gdyby$ odwrocit proces produkcji

produktu? Co mozna zamieni¢ lub odwrécic?

Przyktad: restauracje typu fast food zmienily typowy model ,,zjedz, a potem zaptac” tak, ze

wpierw ptacimy, a dopiero pdzniej jemy.
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Rys. 3. Scamper

Zaadaptuj Zmodyfikuj

Potacz \ / Znajdz inne zastosowanie
pomysi/produkt

Znajdz substytut Wyeliminuj

Zrédto: Opracowanie wlasne przy uzyciu narzedzia Miro

0dwroc
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Customer Journey Map

Customer Journey Map (z jezyka angielskiego ,,mapa podrozy klienta”) to wizualna
reprezentacja interakcji klienta z Twoim start-upem i produktem na roéznych poziomach.
Mapowanie podrozy klienta nie musi by¢ skomplikowanym procesem. Punktem krytycznym
jest wydobycie kluczowych informacji o projekcie, usystematyzowanie ich 1 pozniejsza

wizualizacja.

Jaki jest sens tworzenia mapy podrozy klienta? Taki proces scala zespot i pozwala
lepiej wszystkim zaangazowanym zrozumie¢ sens produktu i interakcje zachodzace z
klientem. To bardzo wazny element tworzenia Start-upu, zeby wszyscy pracownicy mieli takie

samo zrozumienie intencji i aby unikna¢ nieporozumien.

Mapa podrézy klienta jest podobna do ,rentgenu” Twoich procesoOw. Pozwala
przejrze¢ objawy i okresli¢, co jest ,,zepsute lub chore”. Czy na Twojej stronie rejestracji
brakuje wyraznego wezwania do dziatania? Czy konsumenci majg trudnosci z aktualizacja
swoich kont? Czy wychodza ze strony, bo nie wiedzg gdzie klikng¢? Dobrze zaprojektowana
mapa podrézy klienta start-upu pomoze Ci zidentyfikowaé te 1 inne problemy. Ponizej

schemat mapy podr6zy klienta, ktory mozesz wykorzysta¢ w swoim start-upie.
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Ankiety i skala Likerta

Opracowano rézne rodzaje skal ocen do bezposredniego pomiaru postaw —
bezposrednio$¢ oznacza tutaj, ze osoba wie, ze jej postawa jest badana. Najczesciej stosowang
jest skala Likerta, datowana juz na 1932 rok. W swojej formie skala Likerta jest
picciostopniowa (lub siedmiostopniowa) skalg, ktora pozwala danej osobie wyrazi¢, w jakim

stopniu zgadza si¢ lub nie zgadza si¢ z okreslonym stwierdzeniem.

Skala Likerta (zwykle) zapewnia pig¢ mozliwych odpowiedzi na stwierdzenie lub
pytanie, ktore pozwalajg respondentom wyrazi¢ zgode ze stwierdzeniem lub mu zaprzeczyc¢, a
takze zbada¢ sile¢ odczu¢ w odniesieniu do pytania lub stwierdzenia. Skale Likerta majg t¢
zaletg, ze nie oczekuja od respondenta prostej odpowiedzi tak/nie, ale raczej dopuszczaja
stopniowanie opinii, a czasem nawet brak opinii. W ten sposdb uzyskuje si¢ cenne dane
ilosciowe, ktore mozna stosunkowo tatwo analizowaé. Skala Likerta sprawdzi si¢ przy
réznego rodzaju badaniach konsumenckich, gdy chcemy pozyska¢ dodatkowe informacje o
naszych uzytkownikach dotyczace np. czestotliwosci wykonywania konkretnych czynnosci

lub korzystania z produktow konkurencji.

Ponizej zataczono przyktad pytan jakie mozna zada¢ przy uzyciu Skali Likerta, jak
réwniez pomocne stopniowanie przy weryfikacji i sondowaniu emocji/charakterystyk takich
jak: satysfakcja, prawdopodobienstwo, poziom zaniepokojenia, zgoda, czestotliwose,
Swiadomos$¢, znajomos$¢, jako$¢ oraz znaczenie. Szczegélnie w przypadku czestotliwosci
podanych zostato kilka przykladéw, w jaki sposob mozna uzyska¢ najbardziej cenne

informacje od respondentow.
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Tabela 1. Stopniowanie w Skali Likerta

Satysfakcja Prawdopodobienstwo Poziom zaniepokojenia
Bardzo niezadowolony Bardzo Bardzo spokojny
Niezadowolony Mato prawdopodobne Spokojny

Obojetny Neutralne Neutralny

Zadowolony Prawdopodobne Zaniepokojony

Bardzo zadowolony

Bardzo prawdopodobne

Bardzo zaniepokojony

Zgoda Czestotliwosé Swiadomo$¢
Zdecydowanie sie nie zgadzam | Nigdy Zupehie nieswiadomy
Nie zgadzam si¢ Rzadko Nieswiadomy

Nie mam zdania Czasami Nie wiem

Zgadzam si¢ Czesto Swiadomy
Zdecydowanie si¢ zgadzam Zawsze Bardzo §wiadomy
Znajomos¢ Jakos¢é Znaczenie

Nigdy nie styszatem Bardzo staba W ogble nie ma znaczenia
Raczej nie znam Staba Niewazne

Troche znam Przecietna Malo wazne

Znam Dobra Wazne

Znam bardzo dobrze

Bardzo dobra

Bardzo wazne

Czestotliwosé Czestotliwosé Czestotliwosé

Nigdy Rzadziej niz co tydzien Nigdy

Raz na kwartat Co tydzien Rzadziej niz 15 min dziennie
Raz na miesigc Co drugi dzien Czegsciej niz 15 min dziennie
Raz na tydzien Raz dziennie Czgéciej niz 1 godzing dziennie

Codziennie

Parg razy dziennie

Czegdciej niz 2 godziny dziennie

Zrodlo: Opracowanie wlasne
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Pomysl na serwetce

Pomyst na serwetce to bardzo proste narzedzie, ktore — zgodnie z nazwg — mogtoby si¢
zmiesci¢ na serwetce. Jego celem jest zwiezte nadanie opisowe] nazwy projektowi,
wyjasnienie problemu, ktory chcemy rozwigzac¢, opisanie rozwigzania oraz przedstawienie w
jaki sposob grupa docelowa osiggnie z niego korzysci. Przysztemu przedsigbiorcy moze
pomodc w doprecyzowaniu pomystu na biznes i uwypukleniu jego gtownych zalet.

Narzegdzie sktada si¢ z nastepujacych czesci:

e Elevator pitch (z jgzyka angielskiego pitch w windzie) — rozumiany jako
kroétkie przedstawienie start-upu, takiego jakiego by$ dokonat(a) jadac w
windzie z nieznajomym — czyli krotkie i tresciwe.

e Grupa docelowa — do kogo adresujemy nasz produkt?

e Problem — jaki problem docelowo rozwigzuje nasz produkt?

e  Waznos¢ — jak ucigzliwy jest problem dla naszych klientow?

e Rozwigzanie — co jest naszym produktem? Jak budujemy nasz produkt? Gdzie
i kiedy docieramy do klientow?

o  Wiysitek — jak bardzo czasochtonne i kosztochtonne bedzie stworzenie naszego
produktu?

e KorzySci — jak klienci skorzystaja z naszego produktu? Jaka bedzie dla nich
warto$¢ dodana?

e  Wplyw — jaki pozytywny wplyw na klientow beda miaty korzysci z naszego

rozwigzania?
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Mapa empatii

Tradycyjnie mapy empatii sg podzielone na 4 ¢wiartki, ktoére opisuja co uzytkownik
mowi, mysli, robi i czuje. Mapa empatii zapewnia wglad w to, kim jest uzytkownik jako
osoba. Naszych obserwacji nie staramy si¢ utozy¢ w sposdb chronologiczny lub sekwencyjny,
a sam proces tworzenia mapy empatii przypomina nieskr¢gpowang niczym burz¢ mozgoéow, w

trakcie ktorej w spontaniczny sposéb spisujemy nasze pomysty.

Pierwsza ¢wiartka ,,Mowi”, zawiera to, co uzytkownik mowi na glos w wywiadzie, w
trakcie ogladania produktu lub korzystania z niego. Najlepiej, jesli zawrzemy w tej czesci

dostowne 1 bezposrednie cytaty.

e Jestem wierny produktowi X, poniewaz nigdy nie mam ztych dos§wiadczen”,
e . Chce czegos$ niezawodnego”,

e  Nie rozumiem, co tu robi¢”.

Cwiartka ,,Mysli” rejestruje to, nad czym uzytkownik zastanawia si¢ podczas catego
doswiadczenia i kontaktu z produktem. Zadaj sobie pytanie: co zajmuje mysli uzytkownika?
Co jest wazne, o czym nie moze przesta¢ mysle¢? Mozliwe jest posiadanie tej samej tresci
zardbwno w czesci ,,Mowi” jak i ,,Mys$li”. Warto jednak zwréci¢ szczegdlng uwage na to, co
mys$la uzytkownicy, ale moga nie chcie¢ glosno mowic 1 wyraza¢ w swoich opiniach. Sprobuj
zrozumie¢ dlaczego niech¢tnie si¢ dzielag pewnymi informacjami — by¢ moze sa niepewni,

skrepowani, nadmiernie uprzejmi albo po prostu boja si¢ powiedzie¢ cos innym?

e . To naprawde denerwujace”,
e . Czy jestem ghupi, Ze tego nie rozumiem?”,

e . Nie wiem jak mogtabym z tego korzystac?”.

Cwiartka ,,Robi” zawiera podejmowane przez uzytkownika dziatania. Co uzytkownik

fizycznie robi? Jak uzytkownik to robi? Jakie kroki podejmuje?

e (Odswieza strong kilka razy.

e (Odwiedza sklepy w poblizu, aby poréwnac ceny.

Cwiartka ,,Czuje” przedstawia uczucia i odzwierciedla stan emocjonalny uzytkownika.
Zadaj sobie pytanie: co go martwi? Czym sie ekscytuje? Jak ocenia doswiadczenie z

produktem?
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e Niecierpliwy: strona taduje si¢ zbyt wolno,
e Zdezorientowany: zbyt wiele sprzecznych komunikatow,

e Zmartwiony: robi¢ co$ zle, bo nie moge znalez¢ informac;ji.

Proces tworzenia mapy empatii i profilowania uzytkownika pozwoli uchwyci¢, kim
jest uzytkownik — czasami nazywa si¢ go persona, czyli fikcyjna postacig stworzong w celu
reprezentacji typowego klienta naszego produktu. Proces mapowania empatii pomaga
skategoryzowa¢ wiedze¢ o uzytkowniku w jednym miejscu. Moze by¢ uzywany m.in. do
kategoryzowania i uporzadkowania wynikéw badan jakosciowych (takich jak notatki z
wywiadow, odpowiedzi na pytania otwarte w ankietach). Pozwala na profilowanie klientow i
tworzenie person, dzigki dopasowaniu i grupowaniu map empatii obejmujacych poszczegdlne

grupy uzytkownikow.
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Metoda 5x Dlaczego

Metoda 5xWHY, czyli ,pi¢¢ razy dlaczego”, byla oryginalnie czes$cig procesu
produkcji w japonskiej firmie Toyota. Opracowana przez Sakichi Toyode, japonskiego
wynalazce 1 przemystowca, technika ta stala si¢ integralng czescia filozofii Lean (to z kolei
metodyka szczuptego zarzadzania projektami). Podstawa naukowego podejscia Toyoty jest
zadawanie sobie pieciu pytan ,,dlaczego” za kazdym razem, gdy napotykamy problem. Dzigki
pigciokrotnemu powtorzeniu pytania ,,dlaczego’ natura problemu i jego rozwigzanie powinny
stac si¢ jasne — czasami moze si¢ okaza¢ oczywiscie, ze wystarcza trzy lub cztery pytania i

znajdziemy juz pierwotng przyczyne problemu.

Stosujac technike ,,5 razy dlaczego”, chcemy dotrze¢ do istoty problemu, a nastepnie
go naprawi¢. W rzeczywistosci metoda ,,5 razy dlaczego” moze pokazaé, ze zrodio problemu
jest do$¢ nieoczekiwane. Czgsto problemy uwazane za problemy techniczne okazuja si¢ w
rzeczywisto$ci problemami ludzkimi lub procesowymi. Dlatego znalezienie 1 wyeliminowanie
pierwotnej przyczyny ma Kluczowe znaczenie, je$li chcemy unikng¢ powtarzajacych si¢

problemoéw w przysztosci.
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Business Model Canvas

Kanwa modelu biznesowego — to holistyczny przeglad funkcjonowania firmy, jej
klientow, strumieni przychodéw i kreowanej warto$ci. Pierwotna definicja kanwy modelu
biznesowego zostala po raz pierwszy zaproponowana przez Alexandra Osterwaldera,
szwajcarskiego przedsiebiorce i konsultanta, ale szybko zaczg¢ta by¢ uzywana na catym

sSwiecie.

Opisane w kanwie modelu biznesowego elementy zapewniaja calo$ciowy obraz

kluczowych czynnikéw modelu biznesowego. S3 to:

Docelowe grupy — klienci:
o dlakogo bedziesz tworzy¢ warto$§¢?

o kto bedzie naszym klientem?

Unikalna propozycja warto$ci (oferta):
o jaka warto$¢ mozesz zaproponowac klientowi (jakie rozwigzania dostarczysz
lub jakie potrzeby zaspokoisz)?
o w rozwigzaniu jakich probleméw pomagamy klientowi?
o jakie potrzeby klienta spelniamy?
o jakie pakiety produktow/ustug chcemy zaoferowaé poszczegdlnym grupom

klientow?

Kanaty dotarcia dla klientow (kanaty sprzedazy):
o w jaki sposob, za pomocg jakich kanatow zamierzasz sprzedawaé swoje
produkty lub ustugi?

o ktore kanaly sag efektywne kosztowo?

Sposdb obstugi klientow:
o Ww jaki sposob bedziesz przekazywac¢ informacje swoim klientom, z jakich
kanatéw komunikacji skorzystasz?
o jakiego rodzaju relacji/obstugi oczekuja od nas docelowe grupy klientow?

Zrodta przychodow:

o na czym bedziesz zarabiaé?
o za ktore wartosci nasi klienci beda najbardziej sktonni zaptacic?

o zacoijak oni obecnie ptaca, a jak by chcieli ptaci¢?

(©]

ile pojedyncze zrodia przychodéw wnosza wktadu do przychodow ogotem?
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e Zasoby niezbedne do prowadzenia biznesu:
o jakie zasoby sg potrzebne do realizacji Twojej oferty i czym juz dysponujesz?
e Glowne dziatania/procesy:
o jakie podstawowe aktywnos$ci sg niezbedne do zrealizowania oferty, ktorg ma
proponowac¢ Twoja firma?
e Kluczowi partnerzy:
o kim sa Twoi kluczowi partnerzy, z ktorymi bgdziesz wspotpracowat?
o kim sg nasi kluczowi dostawcy?
o jakie zasoby mozemy pozyska¢ od partnerow?
o jakie dziatania wykonuja partnerzy?
e Struktura kosztow:
o jakie s3 najwazniejsze koszty zwiazane z modelem naszego dziatania?
o ktére zasoby sg najdrozsze?

o ktére dziatania sg najdrozsze?

Poprawnie przygotowana kanwa modelu biznesowego pozwala w wyczerpujacy sposob
opisa¢ pomyst biznesowy odpowiednio ,wpisujac go” w poszczegoélne czesci szablonu.
Opisane elementy zapewniaja calosciowy obraz kluczowych czynnikow modelu biznesowego
dla innowacyjnego pomystu.

Kanwa modelu biznesowego jest dokumentem, ktorzy jest porownywalny z
biznesplanem, jednak biznes plan przygotowywany jest dla tradycyjnych, przewidywalnych
biznesow, a kanwa — w kontekscie przedsiewzig¢ niepewnych, w przypadku ktorych strategia
doj$cia do celu powinna by¢ w sposob ciagly aktualizowana i poddawana konfrontacji z

oczekiwaniami rynku i klienta.
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Lean Canvas

W zasadzie narzedzie Lean Canvas jest bardzo podobne do Business Model Canvas, W

szczegblnosci jesli chodzi o celowo$¢ — chodzi o okreslenie modelu biznesowego start-upu.
Podstawowe sktadowe Lean Canvas to:
ZDEFINIUJ SEGMENTY KLIENTOW

W tym kroku musisz okresli¢, kim sg ludzie, ktorzy zaptacg za skorzystanie z Twojego
produktu. Sag to tak zwane segmenty klientdow. Czasami klienci i uzytkownicy to te same
osoby np. kupujacy bochenek chleba w piekarni. Czasami klienci i uzytkownicy réznig sig.
Na przyktad w sieciach spotecznosciowych uzytkownikami sg osoby korzystajace z mediow
spotecznosciowych w celach rozrywkowych, a klientami sg reklamodawcy, ktérzy chca

dotrze¢ do tych osob.
OKRESL PROBLEM, KTORY ROZWIAZUJESZ

Gdy klienci 1 uzytkownicy sa jasno zdefiniowani, nastgpnym krokiem jest opisanie
problemow, ktére dla nich rozwigzujesz. Skup si¢ na najwazniejszych problemach Twoich

klientow i uzytkownikow, ktore chcesz zaadresowac.
OPISZ POTENCJALNE STRUMIENIE PRZYCHODOW

By¢ moze masz wazny problem do rozwigzania. Aby mie¢ pewno$¢, ze warto
zainwestowa¢ czas 1 wysitek w jego rozwigzanie, nalezy zada¢ nast¢pujace pytanie: czy
klienci sg sklonni zaptaci¢ za potencjalne rozwigzanie tego problemu? Gotowos$¢ klienta do
zaptacenia za rozwigzanie jego problemu jest ostatecznym potwierdzeniem znaczenia tego
problemu. Wykorzystaj dane dotyczace istniejacych alternatyw. Ile ptaca klienci za podobne
rozwigzania? Powszechnie wiadomo, ze istnienie konkurencji jest czesto potwierdzeniem

istnienia potencjalu rynkowego produktu.

SKONCENTRUJ SIE NA WCZESNYCH UZYTKOWNIKACH / PIERWSZYCH
KLIENTACH

Pierwsi uzytkownicy to klienci, ktorzy najczesciej i najbardziej bolesnie doswiadczaja
zidentyfikowanego wczesniej przez Ciebie problemu. Beda wdzigczni i chetni do jak
najszybszego ich rozwigzania. Na wczesnych etapach rozwoju kazdego start-upu skupienie

si¢ na wczesnych uzytkownikach jest niezbedne, poniewaz pomaga uzyska¢ informacje
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zwrotne, a dzigki temu dodatkowo zweryfikowa¢ znaczenie rozwigzywanego problemu i jego

potencjat biznesowy.
OPISZ SWOJE ROZWIAZANIE

Majac zweryfikowany zestaw problemdéw, mozesz przej$s¢ do opisywania swojego
rozwigzania. Wymien jedno rozwigzanie albo funkcjonalno$¢ dla kazdego problemu
zidentyfikowanego dla klientow i1 uzytkownikow. Wazne jest, aby obrazowo i w prosty
sposob, opisa¢ jak Twoje rozwigzanie przyczyni si¢ do rozwigzania opisywanych wczesniej

problemow.
WYRAZ SWOJA UNIKALNA PROPOZYCJE WARTOSCI

Unikalna propozycja wartosci (z jezyka angielskiego Unique Value Proposition) to
powdd, dla ktorego jestes inny (lepszy) niz konkurencja. Kluczem jest skupienie si¢ w
pierwszej kolejnosci na korzysciach, jakie zapewniasz klientom i uzytkownikom — i

powodach dla ktérych wybiora wtasnie Twoje rozwigzanie.

WYBIERZ KANALY DYSTRYBUCJI I WPROWADZENIA PRODUKTU NA
RYNEK

Dla kazdego przedsigbiorcy przychodzi moment, w ktérym musi zdecydowaé, jak
zamierza sprzedawac swoje rozwigzanie klientom. Sprzedaz moze si¢ odbywac przez kanaty
bezposrednie (klienci kupuja bezposrednio od Twojego start-upu) czy posredni (korzystasz z
ushug odsprzedawcow, dystrybutorow). Czy jest to sprzedaz offline/osobista czy tez sprzedaz
online/zdalna — czy tez polacznie obu? Zastanow si¢ roéwniez nad marketingiem
przychodzacym (z jezyka angielskiego inbound, taki jak tworzenie wiasnego bloga, strony
internetowej czy kanatu YouTube) oraz marketingiem wychodzacym (z jezyka angielskiego

outbound, czyli reklamy, wysytka maili czy prospekcja telefoniczna).
WYBIERZ KLUCZOWE METRYKI

Mierzenie sukcesu tworzonego rozwigzania wymaga opracowania specjalistycznych
metryk. Wskazniki sukcesu mogg naleze¢ do jednej z trzech kategorii: klient, kanal, produkt.

Razem wplywaja one na ogdlng wydajnos¢ firmy. Czgsto stosowanymi metrykami dla klienta

sq:

e warto$¢ klienta w czasie zycia LTV (z jezyka angielskiego Life Time Value, czyli jak

duzo za nasze rozwigzanie zaptaci klient w czasie, gdy bedzie z niego korzystal)
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e satysfakcja klienta NPS (z jezyka angielskiego Net Promoter Score, czyli jak chetnie

klient poleci nasz produkt innym osobom).

Koszt pozyskania klienta CAC (z jezyka angielskiego Customer Aquisition Cost) i
wspotczynniki konwersji sprzedazy (z jezyka angielskiego Conversion Rate) sg metrykami
dotyczacymi kanatu dystrybucji. Dostgpnos¢ serwera czy S$rednia liczba bledow to
przyktadowe metryki dotyczace produktu. Cato$ciowo firma moze z kolei monitorowaé

metryki takie jak wskazniki rentownosci czy comiesigczny wzrost przychodow.
WYPISZ STRUKTURE KOSZTOW

Struktura kosztow odzwierciedla przede wszystkim koszty stale i zmienne zwigzane z
prowadzeniem firmy (tzw. koszty ogodlne i administracyjne), opracowaniem rozwigzania
(koszty na badania i rozwdj) oraz obslugg kanaldéw wprowadzania na rynek (koszty sprzedazy
i marketingu). Dobra praktyka jest stworzenie kosztorysu finansowego, aby zorientowac sie,

ile pieniedzy trzeba miesi¢cznie przeznaczy¢ na wykonanie wszystkich tych zadan.
OKRESL SWOJA ,,NIEUCZCIWA” PRZEWAGE

Zaraz po uruchomieniu Twojego produktu, wszyscy beda wiedzieé, jak wyglada Twoj
model biznesowy i co doktadnie robisz. Nawet jeszcze przed uruchomieniem ludzie moga
dowiedzie¢ si¢ o Twoich planach i skopiowac je. Zastanow sig, jakie trudne do skopiowania
cechy zawiera Twoje rozwigzanie. By¢ moze sg to umowy na wylaczno$¢, uznana wiedza
specjalistyczna cztonkow zespotu lub kod oprogramowania napisany przez programiste.
Zadaj sobie pytanie, co moglo powstrzymaé kogo$ przed skopiowaniem Twojego modelu

biznesowego, nawet gdyby miat dostep do jego pelnej wers;ji.
STWORZ WYSOKOPOZIOMOWY KONCEPT

Ten element modelu Lean Canvas polega na stworzeniu jednego zdania, ktore
podsumowuje istote Twojego modelu biznesowego. Podstawg jest uzycie analogii: gdybys byt
AirBnB, mogltbys powiedzie¢ ,JesteSmy Uberem dla hoteli”. Podobnie jako LinkedIn
moglbys by¢ ,,Facebookiem dla ludzi biznesu”. Zapisz swoja analogi¢ i uzyj jej, gdy kto$
zapyta Ci¢ o rodzaj biznesu, ktory prébujesz zbudowaé. Uzycie analogii ze znanym
wszystkim rozwigzaniem pozwoli Ci na tatwiejsze przedstawienie tego, czym chcesz si¢

zajmowac.
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Zarowno Lean Canvas, jak 1 Business Model Canvas majg zalety i wady. To, ktore
narzedzie wybierzesz, zalezy gtdéwnie od Twojego podejscia do biznesu. Lean Canvas — to
prostsze podejscie, skupiajace si¢ na rozwigzywaniu problemu — moze by¢ uzywany nawet
wtedy, gdy zaczynasz od zera i by¢ bardzo przydatny w trakcie burzy mézgow. To dobry
sposob na rozpoczecie, jesli chcesz najpierw zidentyfikowaé problem — i na tej podstawie
stworzy¢ swoj produkt. Business Model Canvas zwykle sprawdza si¢ lepiej, gdy juz
zweryfikowano wstgpne hipotezy i powstala wizja produktu. Niezaleznie od tego, ktore
narz¢dzie wybierzesz, pamietaj, aby je aktualizowa¢. W miare jak zmienia si¢ Twoj start-up i
otaczajacy go ekosystem, Twoim zadaniem jako przedsigbiorcy jest wycigganie wnioskow z

tych zmian i stata aktualizacja strateqii.
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Pomocne strony internetowe

e MamStart-up
o Opis: MamStart-up to jeden =z najpopularniejszych polskich portali
internetowych, ktory dostarcza informacji o wydarzeniach w $wiecie start-
upow. Znajdziesz tutaj zarowno informacje¢, wywiady, poradnik start-upowca
jak rowniez podcasty. Warto takze zapisa¢ si¢ na newsletter, aby
systematycznie dostawa¢ nowe wiadomosci.
o Link: https://mamstartup.pl/
¢ INN Poland

o Opis: Portal agregujacy informacje dotyczace biznesu, nauki, technologii jak
réwniez start-upéw. Na portalu pojawiajg si¢ rowniez rozmowy i wywiady ze
znanymi osobisto$ciami ze $wiata biznesu.

o Link: https://innpoland.pl/

e Kurs ,Lean Canvas — stworz swoj pierwszy model biznesowy”

o Opis: Kurs ,Lean Canvas — stworz swoj pierwszy model biznesowy” zostat
opracowany z mysla o osobach, ktore maja pomyst na biznes i chca zatozy¢
wiasng firme. Omoéwione W nim tresci pomoga poczatkujacemu przedsiebiorcy
w ocenie przydatnosci jego pomystu, jego udoskonaleniu, a takze dostarczag mu
wiedzy niezbednej do samodzielnego korzystania z narzedzia Lean Canvas.

o Link: https://www.startup.pfr.pl/pl/kursy-online/lean-canvas

e Poradnik przedsiebiorcy
o Opis: Ten portal jest skarbnicag wiedzy dotyczaca ksiggowosci, podatkow,
prawa czy plac — tak wigc tematow bliskich zarowno tradycyjnym
przedsigbiorcom, jak i start-upom.

o Link: https://poradnikprzedsiebiorcy.pl/

e Start-up Academy
o Opis: Start-up Academy jest organizacja dziatajaca na rzecz mtodych
przedsi¢biorcow. Na stronie organizacji znajdziemy wiele wartosciowych
artykutéw dotyczacych rozwijania wtasnego start-upu. Warto rowniez zwrocic
uwage na programy akceleracyjne i inne wydarzenia organizowane przez Start-
up Academy.
o Link: https://start-upacademy.pl/
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Krakéw Miastem Start-upéw
o Opis: Krakow Miastem Start-upoéw — inaczej KMS — jest Fundacja wspierajgca
rozwoj start-upéw. Na stronie Fundacji znajdziesz zaréwno baze wiedzy z
wieloma ciekawy informacjami, jak rowniez dowiesz si¢ 0 projektach
realizowanych przez KMS, ktéore majg na celu wsparcie miodych
przedsigbiorcow.

o Link: https://kms.org.pl/

TeenCrunch
o Opis: TeenCrunch to jeden z pierwszy programow akceleracyjnych
wspierajacych nastoletnich przedsigbiorcow w zakladaniu start-upow. Jezeli
interesujesz si¢ zatozeniem start-upu i jeste$ nastolatkiem, warto odwiedzié
strong TeenCrunch prowadzong przez Fundacje¢ 0 tej samej nazwie.
o Link: https://teencrunch.org/
TechCrunch

o Opis: TechCrunch to amerykanska strona internetowa, ktorej dziatalnoscia jest

glownie dostarczanie informacji dotyczacych start-upow i nowych technologii.
Jest jedng z najpopularniejszych i najbardziej opiniotworczych stron o start-
upach, prowadzona w jezyku angielskim.

o Link: https://techcrunch.com/

Y Combinator
o Opis: To strona pierwszego i najpopularniejszego akceleratora start-upéw na
$wiecie. Znajduje si¢ na niej wiele wartosciowych artykutow, jak rowniez
informacje o start-upach. Strona jest w jezyku angielskim.

o Link: https://www.ycombinator.com/

Udemy
o Opis: Udemy to jedna z wiodacych platform z kursami online. Czes¢ kursow
na platformie jest ptatna, jednak dost¢pne sg réwniez darmowe kursy m.in.
programowania czy korzystania z narzgdzi takich jak MS Excel.

o Link: https://www.udemy.com/

Coursera
o Opis: Amerykanska platforma edukacyjna udostgpniajace otwarte kursy online
prowadzone przez czotowe uniwersytety i instytuty naukowe z catego $wiata.

Dostepne s3a zaré6wno kursy biznesowe, jak i kursy programowania czy



edX

rozwoju kompetencji migkkich. Wigkszos¢ kursow jest prowadzona w jezyku
angielskim.

Link: https://www.coursera.org/

Opis: Podobnie jak Coursera, jest to platforma edukacyjna z otwartymi
kursami online prowadzonymi przez uniwersytety. Wiekszo$¢ kursow jest

prowadzona w jezyku angielskim.

o Link: https://www.edx.org/

Google Marketingowe Rewolucje

o Opis: Platforma umozliwia dostgp do 28 bezptatnych materiatow

edukacyjnych i kursow, ktore pomogg rozwing¢ firme lub osiagna¢ sukces
zawodowy. Mozna wybra¢ konkretne moduty lub wzig¢ udziat w catych

kursach. W ramach niektérych kursow mozna otrzymac certyfikat.

o Link: https://learndigital.withgoogle.com/internetowerewolucije/

Uzyteczne aplikacje
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Trello

o Opis: Aplikacja internetowa i mobilna stuzaca do zarzadzania projektami lub

zadaniami, inspirowana metodyka Kanban.

o Link: https://trello.com/pl

Asana

o Opis: Aplikacja internetowa i mobilna stuzaca do zarzadzania pracg i

projektami, ktora pomaga zespotom stawac¢ si¢ bardziej efektywnymi i $ledzi¢

postep prac.

o Link: https://asana.com/pl/
Clickup

Opis: Aplikacja internetowa i mobilna shuzaca do zarzadzania pracag i
projektami, ktéra pomaga zespotom stawac si¢ bardziej produktywnymi.
Link: https://app.clickup.com

Opis: Oprogramowanie do s§ledzenia projektow 1 bledoéw, dedykowane gtownie
do zespotow korzystajacych z metodyk zwinnych.

Link: https://jira.atlassian.com/
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Slack
o Opis: Aplikacja pozwalajagca na sprawniejszg komunikacje pomiedzy
zespotami, pelnigca rolg komunikatora internetowego.

o Link: https://slack.com/

Discord
o Opis: Aplikacja pozwalajaca na sprawniejsza komunikacj¢ pomigdzy
zespotami, petnigca rolg komunikatora internetowego.

o Link: https://discord.com/

Evernote
o Opis: Aplikacja internetowa i mobilna do przechowywania i organizowania
notatek, a takze tworzenia list zadan.
o Link: https://evernote.com/intl/pl
Todoist

o Opis: Aplikacja do tworzenia zadan do zrobienia, ktéra umozliwia $ledzenie
postepow.
o Link: https://todoist.com/pl

Wordpress
o Opis: System zarzadzania trescig, stworzony do tworzenia i obstugi prostych
stron internetowych.
o Link: https://pl.wordpress.org/
Webflow

o Opis: Webflow dostarcza oprogramowanie umozliwiajace tworzenie i budowe
stron internetowych za pomocg edytora wizualnego, bez posiadania
umiejetnosci programowania (tzw. no-code).

o Link: https://webflow.com/

Figma
o Opis: Aplikacja internetowa pozwalajgca na projektowanie interfejsoéw stron
internetowych, aplikacji webowych i mobilnych, uzywana przez designerow i
grafikow.

o Link; https://www.figma.com/

Diagrams.net
o Opis: Aplikacja do rysowania wykresow, tworzenia diagraméw, schematow

blokowych czy schematow organizacyjnych.
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o Link: https://app.diagrams.net/

Balsamiq
o Opis: Oprogramowanie pozwalajagca na tworzenie tzw. wireframes (z jezyka
angielskiego szkieletow) aplikacji internetowych i mobilnych. Narzedzie to
utatwia prototypowanie nowych rozwigzan programistycznych.

o Link: https://balsamig.com/

Hotjar
o Opis: Aplikacja pozwalajagca na analiz¢ zachowan uzytkownikow W
aplikacjach internetowych i na stronach internetowych za pomoca m.in. map
cieplnych czy nagrywania sesji uzytkownikow.

o Link: https://www.hotjar.com/

Google Trends
o Opis: Jedna z aplikacji Google pozwalajaca na sprawdzanie informacji
dotyczacych zapytan kierowanych do wyszukiwarki Google, m.in. liczebnosci,
zalezno$ci 0d czasu czy pochodzenia.

o Link: https://trends.google.pl/trends/

Google Analytics
o Opis: Udostgpniane przez Google narzgdzie do badania i analizy statystyk
odwiedzin stron i aplikacji internetowych.
o Link: https://analytics.google.com/
Bubble

o Opis: Bubble dostarcza oprogramowanie umozliwiajace tworzenie i budowe

stron internetowych i aplikacji mobilnych za pomoca edytora wizualnego, bez
posiadania umiej¢tnosci programowania (tzw. no-code).
o Link: https://bubble.io/
Miro

o Opis: Platformy do wspotpracy wizualnej, ktéra umozliwia tworzenia tzw.
wirtualnych tablic i usprawnia prace zdalnych zespotow

o Link; https://miro.com/pl/
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Ksztaltujace kanaly YouTube
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Zaprojektuj swoje zycie

o Link: https://www.youtube.com/c/ZaprojektujSwoje%C5%BBycie

Start-up Academy

o Link: https://www.youtube.com/c/Start-upAcademyPoland

Przygody Przedsigbiorcow
o Link: https://www.youtube.com/c/PrzygodyPrzedsi%C4%99biorc%C3%B3w
Brand24

o Link: https://www.youtube.com/c/brand24

Jak oszczedzaé pieniadze

o Link: https://www.youtube.com/user/JakOszczedzac

Greg Albrech Podcast
o Link: https://www.youtube.com/c/GregAlbrechtPodcast

Twoj Start-up
o Link: https://www.youtube.com/channel/lUCSZvZXhZgUxGUMM2XI5glvQ

Start-up My Way — Bogusz Pekalski
o Link: https://www.youtube.com/channel/UCOMPOmMIA WZqgYFXFKFX9y0w

Marketing i Biznes
o Link: https://www.youtube.com/channel/UCh21j5akGp2ajQIbfC4i8Tq

Biznes od poczatku

o Link: https://www.youtube.com/c/Biznesodpocz%C4%85tku

Y Combinator

o Link: https://www.youtube.com/c/ycombinator
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