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Szkota Pionierow PFR to program edukacyjno-inkubacyjny przeznaczony dla poczatkujacych
przedsigebiorcow i wizjonerow technologicznych. Na polskim rynku od 3 lat rozwija umiejet-

nosci biznesowe i kompetencje przysztoSci wspdlnie z Partnerem Strategicznym Allegro.



Dlaczego wspieranie

przedsiebiorczoscijést
wazne dla gospodarki?

Pawel Borys
Prezes Zarzadu, Polski Fundusz Rozwoju

W PFR najbardziejlicza sie:zaangazowanie, kreatywnos¢ i skutecznos¢. Tymi cechami wykazali sie bez
watpienia uczestnicy Szkoly Pionierow PFR.Blisko 85 mln ztotych to kwota finansowania, ktora zebraly
projekty technologiczne rozwijane przez absolwentéw tego programu w ostatnich 2 latach. Swiadczy to
o wysokich umiejetnosciach Pionierdw, ktérzy odwaznie mierza sie z ryzykiem, chwytaja byka za rogi
ipodejmuja konkretne dzialania, realizujac swoje planyiaspiracje. Niniejsza publikacja ma przeprowa-
dzi¢ czytelnikdw przez glowne zalozenia merytoryczne Szkoly Pionierow i pokazaé,jaka wiedza dzielg

sie wspolpracujacy w ramach tego przedsiewziecia eksperci.

Gdy w 2018 roku ruszala pierwsza edycja Szkoly Pionieréw, celem PFR bylo stworzenie programu
edukacyjnego dla mtodych Polakdw;, ktorzy chca budowac swoja kariere¢ zawodowa w obszarze nowych
technologii. Natrafiaja oni na dwie gléwne bariery - finansowa oraz wiedzy. Nasz program ma je prze-
lamywaciprzyczynic sie do wzrostu pokolenia innowacyjnych przedsiebiorcow. Na §wiecie trwa przy-
spieszajacarewolucjatechnologicznaistara gospodarke dynamicznie zastepuja zupelnie nowe branze
imodele biznesowe.Szkota Pionierow PFR pozwala na zdobycie unikalnej wiedzy,jak przekué pomysty
iznajomos¢ uniwersyteckiej teorii w praktyczne umiejetnosci oraz jak rozwija¢ kompetencje przyszlo-
Sci potrzebne w XXI wieku. OparliSmy model edukacyjny Szkoly o najwazniejsze filary: prowadzenie
zajel przez praktykow,edukacje przez wyzwania, wspolprace miedzynarodowa, mentoring peer-to-peer,

tworzenie sieci absolwentow i pokazywanie Sciezek dostepu do finansowania.



Rownolegle nasza spotka z Grupy Kapitalowej PFR - PFR Ventures - prowadzila intensywne nabory
funduszy venture capital, ktore inwestuja wlasnie w nowo powstajace i rozwijajace sie spotki technolo-
giczne.Fundusze,wktorych PFR jestinwestorem,zapewniaja finansowanie od wczesnej fazy prototypu
produktu lub ustugi az po etap ekspansji firmy. Szkota Pionieréw jest jednym z flagowych projektow

edukacyjnych PFR,laczacym rozwdj kompetencjiz poszerzaniem kontaktow i dostepem do finansowania.

Raport PFR Ventures i Inovo podsumowujacy inwestycje VC w polskie start-upy w 2020 roku pokazal,
ze osiagaja one rekordowe wyniki. Do spoélek trafito ponad 2 mld zlotych Srodkdéw venture capital - to
prawie 14 razy wiecej niz w2018 roku. Fundusze inwestuja coraz $mielej w polskirynek, poniewaz widza
rosnaca jakos¢ projektdw i coraz bardziej doSwiadczonych zalozycieli, ktdrzy potrafia nie tylko tworzy¢

innowacyjne rozwiazania, lecz takze budowac interdyscyplinarne zespoly i profesjonalne biznesplany.

Do (...) wynikow przyczynia sie takze Szkola Pionierow PFR,

ktora przez 3 lata wyksztalkcila juz 150 mlodych wizjonerow
technologicznych, wspolnie z partnerem strategicznym - Allegro,
ekspertami i praktykami biznesu. Zachecam Panstwa do lektury tej
publikacjii dowiedzenia si¢, dlaczego nasz model edukacyjny jest
skuteczny. A adeptow przedsiebiorczosci technologicznej zapraszam
do zglaszania sie do kolejnej edycji tego wartosciowego programu.
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Damian Zaplata
CCO, cztonek zarzadu Allegro

Pandemia COVID-19 dobitnie pokazala,jak wazng role w naszej gospodarce odgrywaja cyfryzacjainowe
technologie. W jednej chwili rzeczywisto$¢ zmienita si¢ nie do poznania,a razem z nia zmienily si¢ po-
trzeby,oczekiwania,az wkoncu -sam biznes.Bez cyfrowych rozwiazan i szybkiej reakcji normalne funk-
cjonowanie wielu przedsiebiorcow byloby niemozliwe. Wygrali wigc ci, ktoérzy odwaznie wzigli sprawy
w swoje rece i dzieki swoim kompetencjom oraz nowym technologiom potrafili szybko przystosowac

sie do nowych realidow. Innymi stowy - wygrali innowatorzy.

Allegro od ponad 20latjest ulubionym miejscem zakupéw w Polsce. Przez ten czas udalo nam sie poko-
nac droge od start-upu do jednej z wiodacych platform handlowych typu marketplace w Europie. Jako
najbardziej rozpoznawalna marka e-commerce i najwiekszy podmiot prowadzacy sprzedaz artykulow
niespozywczych wkraju, Allegro.pljestrowniezjednym z dziesigciu najwigekszych portali e-commerce na
Swiecie”. Aktualnie platforma zrzesza ponad 128 tys.sprzedawcow. Wigkszos¢ z nich to przedstawiciele
matychisrednich przedsiebiorstw, ktorzy maja dostep do ponad 25 mln odwiedzajacych miesiecznie. To
niewatpliwie dowod, Ze rozwdj pionierskiej ustugi, ktora opiera si¢ o nowe technologie oraz odpowiada
na trendy rynkowe, gwarantuje sukces. Nie byloby to jednak mozliwe, gdyby nie przemyslana strategia
oraz zrOwnowazona wspolpraca z naszymi dostawcami, klientami i partnerami. Tylko dzigki temu je-

steSmy w stanie tworzy¢ sprawnie funkcjonujacy biznes.

Ciagle rozwijanie platformy, promowanie innowacyjnosci oraz wspieranie rozwoju przedsigbiorcow to
filary naszej dzialalnosci. Od lat inwestujemy w edukacje oraz dzielimy sie swoja wiedza i doSwiadcze-
niem zar6wno wewnatrz organizacji,jak i na zewnatrz. Chcac, aby nasi sprzedawcy mieli rowne szanse

narozwoj biznesu,stworzyliSmy Akademie Allegro, czyli platforme e-learningowa dostepna bezplatnie

* Zrodto: SimilarWeb



dla kazdego uzytkownika Allegro.pl. Uczestniczymy takze w licznych konferencjach, meetupach oraz
prowadzimy bloga ,Allegro Tech” dla ekspertdw z obszaru IT. A wszystko dlatego,ze chcemy edukowaé

mtlode pokolenia i wymienia¢ si¢ praktyczna wiedza z innymi ekspertami.

Taka idea przySwiecala nam rowniez, kiedy 3 lata temu przystapiliSmy do Szkoly Pionierow PFR jako
partner strategiczny. Od tamtego czasu mi¢dzynarodowy program edukacyjny ukonczyto juz 150 Pio-
nierow.Tylko w zeszlym roku bylo to 50 osob,ktore stworzyly 12 zespotéw i wzigly udzial w warsztatach
w 28 obszarach tematycznych. Bezcennawiedza oraz doSwiadczenie zdobyte podczas tych trzech edycji
programu pozwolily nam stworzy¢ Przewodnik Szkoly Pionierow PFR - podrecznik dla poczatkujacych
polskich przedsiebiorcow technologicznych i wizjonerow,ktéry prowadzi przez kolejne etapy rozwijania

start-upu i pokazuje,jak przeku¢ ciekawy pomyst w biznes.

Mam nadzieje¢, ze niniejsza publikacja przyczyni si¢ do stworzenia kolejnych innowacyjnych rozwiazan.

W aktualnej sytuacji gospodarczej s3 nam potrzebne jak nigdy dotad.

Szkola Pionierow PFR to program edukacyjno-inkubacyjny
przeznaczony dla poczatkujacych przedsiebiorcow i wizjonerow
technologicznych. Na polskim rynku od 3 lat rozwija umiejetnosci
biznesowe i kompetencje przyszlosci wspolnie z Partnerem
Strategicznym Allegro.



Szkola Pionierow PFR to program edukacyjno-inkubacyjny przeznaczony dla poczatkujacych
przedsiebiorcow i wizjonerow technologicznych. Na polskim rynku od 3 lat rozwija umiejetnosci

biznesowe i kompetencje przyszlosci wspodlnie z Partnerem Strategicznym Allegro.
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Cotojestventure

building i'dlaczego go
w Polsce potrzebujemy

Venture building to termin do§¢ nowy w Polsce. Najbardziej znana spotka, ktora od kilku lat zajmuje
sie taka dzialalnoscig, jest Daftcode, majacy w portfelu m.in. Straal, Indoorway czy Skriware. Gdy zaraz
wytlumaczymy,na czym polega ten specyficzny rodzaj tworzenia spotek,na pewno zadasz pytanie:czym
roznisie tood znanych juzakceleratoréw czy inkubatoréw? Tym,ze wymienione w poprzednim zdaniu
programy wspieraja juz konkretne pomysty. Venture builder tworzy pomyslty sam i szuka oséb do ich

poprowadzenia lub stawia wylacznie naludzi od samego poczatku.

( Dzialalnos¢ venture buildera, tj. firmy, ktora podejmuje sie budowaé nowe spolki, dzieli sie zwykle

nakilka etapow:
1 kreowanie pomystow z walidowanie projektow 3 rekrutacja talentow do
nabiznes narynku stworzenia zespolow
zalozycielskich
4 tworzenie produktu, S wsparcie w wejsciu 6 poszukiwanie inwestora
zaczynajac od MVP narynek zewnetrznego do nowego
start-upu

N

W ,ksiazkowej” definicji venture buildingu etap 3 realizowany jest wlasnie po fazie walidowania lub
w trakcie fazy tworzenia MVP. Zwykle jest to rekrutacja utalentowanych osé6b do roli CEO nowych
start-upow. My w Szkole Pionieréw PFR zmieniliSmy t¢ kolejnos¢ i najpierw szukamy wybitnych oséb
orozwinietych kompetencjach,z pierwszymi doswiadczeniami w budowaniu start-upow,tworzymy z nich

zespolyidajemy narzedzia do zbudowania pomystow. O szczegdtach piszemy w kolejnych rozdziatach.



W ponizszej tabeliznajduja sie kluczowe rdznice pomiedzy venture building a dzialaniami pojedynczego

start-upu, akceleratoraifunduszu VC.

Pomyst Walidacja  Budowanie Wsparcie w tworzeniu  Szukanie

zespolu produktu finansowania

Venture building o o o ] o

Start-up 0 0 0 Q
Akcelerator (V] (V] (V]
Fundusz VC ] o

Cociekawe, moze istnie¢ ustugaw formacie ,venture building asa service”. NajczeSciej jest sprzedawana
korporacjom majacym w zanadrzu pomysly lub stojacym przed wyzwaniami, dla ktérych potrzebuja

rozwiazan, a takze chca je w przysztosci komercjalizowac na zewnatrz.

Nodobrze,alejak venture builder zarabia na swoich dzialaniach? Sa dwa modele biznesowe dlatego typu

spoiki. Pierwszy to udzialy,a drugi - oplaty.

1 Udzialy 2 Oplaty

Gdy spotka VB oferuj je ustugi
Gdy spotka VB buduje od poczatku yspotkavBo eru{e swojeusiugt
o korporacjom, nie moze by¢ udzialowcem
start-up, najczesciej jestjego hororektach wi b Lt
udzialowcem w 100%, chyba ze dzieli sie w ich projektach, wiec pobiera optaty na

udzialamiz pomystodawca lub innymi podstawie wykonanych ustug.

podmiotami.

3

Model mieszany

Gdy spo6tka VB sprzeda cze$¢ swoich udzialéw w start-upie inwestorom i czesto staje sie
mniejszosciowym udzialowcem, wtedy zaczyna pobiera¢ oplaty za swoje dalsze wsparcie dla start-upu.

Najwiekszymiwyzwaniamiw byciu venture builderem jestz pewnoscia rekrutacja utalentowanych os6b
do prowadzenia stworzonych projektow,a takze posiadanie stalego zespotu i sieci mentorow, ktdrzy wespra
budowanie pomystow. Na koniec trzeba jeszcze stworzone spo6iki sprzedac - to na tym najwiecej mozna

zarobi¢,a trzymanie we wlasnym portfelu wielu start-upéw i rozwijanie ich moze by¢ bardzo kosztowne.

W kolejnych rozdziatach pokazemy, ktore etapy programu Szkota Pionieréw sa najbardziej podobne
do venture buildingu i jak warsztaty edukacyjne staly si¢ programem, ktérego absolwenci zbieraja
finansowanie na swoje projekty.Juz teraz mozemy powiedzie¢,ze wspolpracaz projektami tworzonymi
w ramach Szkoly Pionierow PFR to dlugofalowa inwestycja osiagajaca swoj cel, gdy spdtka otrzymuje
finansowanie lub komercjalizuje sie, a dzieki udzialowi Partnera Strategicznego Allegro - program od

poczatku jest otwarty na wszystkie osoby zainteresowane udzialem



Porownanie programow

typu vénture building
w Polsce i naswiecie

W ekosystemie start-upéw model venture building nie nalezy do najbardziej popularnych - wiaze si¢

zeznacznie wiekszym zaangazowaniem iniejednokrotnie wymaga specjalizacji na konkretnym rynku.

Historyczne start-up studio (czyli pierwsiventure builderzy) - do jakiego nalezalo m.in. Rocket Internet

czy betaworks - inwestowato dziesiatki tysigcy godzin w rozwijane start-upy. Dlatego tak wiele progra-

mow typu venture building ma swoje lokalne ,oddzialy” umozliwiajace specjalizacje na danym rynku.

Rownoczednie pozwalaja stworzy¢ lub odnaleZé najlepsze zespoly,zanim znajda sie one na orbicie innych

instytucji wsparcia - funduszy VC lub CVC.

W) pionicrow e i Demium.  YNTLER i daftcode
Obszar dziatania Polska Londyn Europa Swiat Polska
Specjalizacjaw CEE Tak - Polska Tak Tak - Warszawa Tak Tak - Polska
W ramach warsz-
tatdw odbywaja Uczestnicy na
si¢ wyzwania poczatku progra-
Design Thinking mu biora udziat
wspierajace pro- w sprintach,ktére  Jeszcze zanim po-
Rozwdi omvskow ces powstawania pozwalaja im wstaje kompletny
. ) pomy pomystow, a od Tak Tak dopracowac po- zespot, pomyst
biznesowych
IV edycji uczest- mystyiprzekonaé jestwalidowany
nicy odpowiadaja donich innych narynku.
na 9 predefinio- potencjalnych
wanych zielonych wspotzatozycieli
wyzwan z obsza- start-upu.
ru climate tech.
o 8 tygodni bu- 3-4 tygodr'ne na Czgsto Hoczatko—
I tydzien dotyczy . W ramach stworzenie ze- wy zespot sktada
. dowania zespotu. o .
. budowania . . poczatkowego spoldowitestowa- siezzewnetrz-
Budowanie zespotu . . Kazdy uczestnik i .
zespotu irozwoju sorébuie od 1 do weekendowego nie potencjalnych nych konsultan-
osobistego. Probt programu. wspdlzatozycieli  towizespotu
4 druzyn. .
w sprintach. Daftcode.
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Pionierow i Demwum.  [ANTLER W} daftcode
o ) I .
Posiadamy Czesa.a progra nwest§ic1.a
kapital, ktory mu $3 IWest o wartoscl Mozliwos¢
. . ’ orzyianiolowie =~ 100000 EUR . .
Szukanie kapitatu - poprzez ponad . ) A pitchowania % od Daftcode,
: biznesu, ktorzy zajmujacej sie
finansowanie 50 funduszy VC . . przed funduszem % od funduszy.
. . wybieraja zespoly zarzadzaniem
inwestujemy . . . R Antler.
ipracujaz nimi aktywami Think
W start-upy. o . .
przez 6 miesiecy.  Bigger Capital.
Klub PlOI‘ll?I‘OW . Wyszukiwarka
PFR skiadajacy sie , ,
, absolwentow Poszczegblne
Dzielenie sie zabsolwentow oferuje mozli- firmy portfelowe
. spotyka sie reg- y N/A N/A L
praktykami . . wo§¢ sprawdze- dziela sie eksper-
ularnie, wymie- . ..
. . nia profilu tamiinhouse.
niajac si¢ swoim ,
P . absolwentow.
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Po ukonicze- S . .
. . czasami moze sig ktorzy oferuja
niu programu W trakcie warsz- . Trenerzy w trak- .
. . . ) . to wydtuzy¢ do . wsparcie inhouse,
Wsparcie ekspertow  nadal wspieramy  tatéw uczestnicy e cie programu )
. . . szedciu, otrzy- Lo sa to m.in.eksper-
inhouse zespoty men- zyskuja wsparcie ) ) wspierajguczest- . )
o , muja szkolenia o ci HR, programi-
toringiem oraz ekspertow. . Lo nikow. L. .
. z kilku dziedzin, Sci, graficy. Sg oni
marketingowo. .
porady men- dostepniprzez
toréw i tutorow. caly okres rozwo-
ju spotki.
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Organizator w Europie ) ) Fundusz VC. Prywatna firma.
, technologiczny.  technologiczny.
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-Wschodnie;j.
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Deborzespotu

Whioski, dobre praktyki i rekomendacje

Wiodzimierz Olaf Zylicz
Swiatek Politechnika
SWPS Warszawska

Podsumowujac I, IT i III edycje miedzynarodowego programu edukacyjnego Szkota Pionieréw PFR,

postanowiliSmy jako mentorzy sformutowa¢ ponizsze wnioski, dobre praktyki i rekomendacje.

1 . Dobordo ZeSpOl'()W pl‘Oj ektOWYCh - obserwowali$my dwie strategie wyko-

rzystywane przez zespolty w procesie formowania sie:

pierwsza - najpierw sformowanie sktadu zespotu, a potem wybér i dostosowanie tematu i rodzaju
projektu do uformowanego juz zespotu,

druga - wybér tematu i rodzaju projektu,a potem sformowanie sktadu zespotu projektowego.

Wydaje sie,ze obydwie strategie moga by¢ w pewnych sytuacjach efektywne,ale opierajac sie¢ nanaszych
obserwacjach, rekomendujemy strategie pierwsza, jako bardziej bezpieczna i skuteczniejsza. Dzieki
zadbaniu najpierw o dobdr oséb do zespotu i o zbudowanie relacji miedzy jego cztonkami mozna zapo-
biec péZniejszym ewentualnym problemom w zakresie wspoétpracy i komunikacji podczas pracy nad
projektem. Zdarzalo sie, ze niektore zespoly formowaly sie ,ad hoc” i pod presja czasu, co nie zawsze
przekladalo sie na efektywnos¢ ich pracy projektowej. Wazne jest takze i to, aby uczestnicy, spotykajac
sie juz na etapie procesu rekrutacyjnego, pomysleli o tym, z kim chcieliby pracowa¢. Warto aktywnie
szukaé wowczas kontaktu i zbiera¢ informacje o innych uczestnikach zaréwno ze wzgledu naich zain-
teresowania i doSwiadczenie zawodowe,jak i predyspozycje psychologiczne: otwarto$¢ na wspolprace,

proaktywno$¢, konstruktywno$¢ wypowiadania sie.

2 ° Podzialrolw zespole -wiedzainarzedzia przekazane przez nas uczestnikom podczas
warsztatow z zakresu efektywnej pracy zespolowej pomagaja im odpowiednio podzieli¢ role i zwiazane
znimizadania podczas pracy nad projektami. W zalezno$ci od przyjetego modelu zarzadzania zespotem
projektowym (czes¢ zespotow pracowata w modelu zwinnym) przyjety podziatrol byt wwielu przypadkach
elastyczny i plynny,w niektorych zespolach byt bardziej zorganizowany i ustrukturyzowany. Uwazamy,

ze to liderzy zespotow projektowych w porozumieniu z cztonkami zespoldw powinni decydowac o tym,



jak podzieli¢ roleizadania,a myjako mentorzy nie powinniSmy w to ingerowa¢. Nalezy jednak pamietag,
ze sktonnos¢ do podejmowania okreslonych rol w pracy zespotowej, np.innowatora czy osoby pilnujacej
procesow izadan,jestzarowno pochodna osobowosci danej osoby,jakijej doswiadczen zyciowych,w tym
zawodowych.Oznacza to, ze role zespolowe s3 w pewnej mierze wyuczalne. R6znorodnos¢ ,,dostepnych”
rol jest z reguly miara sity zespotu. Zanim kto$ zacznie tworzy¢ start-up - zwlaszcza technologiczny
- warto poczytaé o doswiadczeniach innych 0s6b (np. www.brainhub.eu/library/5crucialrolesinevery-
techstartup). W trakcie zajeé Szkotly Pionierow PFR pokazujemyidiagnozujemy z kolei bardziej ogdlne

role psychologiczne iich znaczenie dla efektywnej pracy zespotowe;.

3 .Rolalidera Zespolu -zrolzespotowych najwazniejsza,z oczywistych wzgledow;jestrola
lidera. W przypadku zespotow tworzonych w ramach Szkoly Pionierdw ich sytuacja jest zwykle trudna,
czasaminawetbardzo trudna. Po pierwsze dlatego, ze ze wzgledu na profil psychologiczny,jakiaspiracje
w Szkole duza cz¢s¢ zespotu moglaby,a przynajmniej chciataby by¢ liderami. Po drugie lider, aby byl sty-
szany przez zespo6liaby inni chcieli za nim p6j$¢, musi by¢ silny, osobowosciowo wyrazny, zdecydowany
w podejmowaniu decyzji, bo w przeciwnym razie prace zespolu moga nie posuwac si¢ naprzod lub by¢
nieefektywne.Jednoczes$nie takilider powinien by¢ pokorny i potrafi¢ przyjac, ze np.nie jego pomysty sa

realizowane.To on szczeg6lnie powinien dbac o to, zeby zespol nie byl wewnetrznie zantagonizowany.

4 ° Konﬂlkty W zespolach - zdarzalo sie, ze w niektorych zespotach pojawialy sie konflik-
ty i zwiazane z nimi trudne sytuacje i emocje. Ich gtéwnymi przyczynami byly: dominujacy, dyrektywny
lider zespotu, rywalizacja zamiast wspotpracy zespotowej, brak konsensusu, ktory pomyst nalezy w da-
nym zespole realizowa¢, problemy z komunikacja interpersonalng w zespole (wynikajace m.in.z braku
elastycznosci uczestnikow wobec r6znic osobowosciowych, ré6znych potrzeb i oczekiwan). W zwiazku
ztymrekomendujemy,aby w kolejnych edycjach programu uczestnicy mieli (od samego poczatku trwania
programu) mozliwos¢ korzystania z pomocy doswiadczonych mentorow i facylitatorow, ktdrzy w razie
potrzeby pomoga im rozwiazac trudng sytuacje konfliktowa w zespole. Jednoczesnie, jak madrze poucza
Patrick Lencioniw ,Pieciu dysfunkcjach pracy zespotowej”, strach przed wszelkimi konfliktamiw zespole
(obok braku zaufania, braku zaangazowania, niebrania odpowiedzialnosci i braku dbatosci o wyniki) to
fundamentalna bariera dla rozwoju i efektywnego funkcjonowania zespotu. Zte sa te konflikty, ktore ge-
neruja napieciaemocjonalne, np.spowodowane dyskusjamiideologicznymi czy walka o wladze w zespole.
Natomiast, dobre konflikty” to takie, ktore zwigzane sa z generowaniem alternatywnych opinii, konstruk-
tywnym niezgadzaniem si¢ zjakims dominujacym pogladem w zespole.Czyli dobry zespdt to taki,w ktorym

nikt nie obawia sie wyraza¢ swoich nawet najbardziej odrebnych pogladow;jesli czyni to w dobrej intencji.

5 -Swiadomo$¢ biznesowa uczestnikow Programu - wedhignaszych
obserwacji sSwiadomos¢ biznesowa niektorych uczestnikow/zespoldéw programu jest niska. Przejawiato sie
to miedzy innymiw prezentowaniu postaw roszczeniowychinierealistycznych oczekiwan uczestnikow/
zespolow wobec potencjalnych inwestoréw na Gali Finalowej. Obok uczestnikow o zdumiewajacych
-jak na swoj wiek - wiedzy i umiejetnosciach poruszania sie w §wiecie przedsiebiorczosci, zdarzaly sie
osoby, ktorym ewidentnie brakowato podejscia biznesowego. Wazne jest zatem, aby uczestnicy pamie-
tali, ze dysponujac start-upem, pomysltem czy prototypem, maja stac si¢ przedsigbiorcami dazacymi do

mozliwie szybkiego przeksztalcenia start-upu w firme, ktora bedzie zarabiac.


https://brainhub.eu/library/5crucialrolesineverytechstartup/
https://brainhub.eu/library/5crucialrolesineverytechstartup/

Intensywny networking jako klucz do sukcesu

Otwierajac pierwsza edycje Szkoty Pionierow PFR w 2018 roku, wspdttworczyni programu Elizie Krucz-
kowskiej, Dyrektor Departamentu Rozwoju Innowacji, zalezalo na stworzeniu programu opartego
okompetencje przysztoéci,o ktérych gtosno byto kilka miesiecy wczeéniej w Davos podczas Swiatowego
Forum Ekonomicznego. Mozliwo$¢ polaczeniawramachjednego programu kompetencji spotecznych,
technicznychipoznawczych bylawéwczas czyms zupelnie nowym w Polsce, czego potrzebowalzarowno

poczatkujacy przedsiebiorca, jakirynek.

Od tego czasu kompetencje przysztosci zostaly kilkukrotnie przedefiniowanie przez Swiatowe Forum
Ekonomiczne,jednak zasada,abytaczy¢ osoby o roznym wyksztalceniu i tworzy¢ z nich interdyscyplinar-
ne zespoly,wciaz nam przy$wieca. Dlatego spedzamy pierwszy tydzien programu wraz z uczestnikami
na intensywnym networkingu obejmujacym zaré6wno konkretne zaje¢cia umozliwiajace poznanie sie
nawzajem (czasem sa to gry, ktore tylko na pierwszy rzut oka wydaja si¢ proste,innym razem skompli-

kowane zadania wymagajace strategicznego planowania),jak i wspolnie spedzony czas w kuluarach.

inteligencja ~ wspodlpraca elastycznosé krytyczne
emocjonalna zinnymi poznawcza myslenie
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kompetencje cyfrowe kompetencje cyfrowe inzynierskie



Wydaje sie oczywiste, Zze warto poznawac ludzi, a networking jest dla wielu motywujacy. Co jednak
z poznawaniem osob spoza swojego ,silosa”? Badania Brodacka & Sinnel z2017 roku na temat zespolow
wakceleratorach w Austrii udowodnily, ze interdyscyplinarnos¢ zwigksza ocene start-upu przez fundusze
venture capital. Podczas pierwszego tygodnia przekonujemy do tego uczestnikow, tak aby w kazdym
zespole zalozycielskim pojawity sie osoby z kompetencjamibiznesowymi,technicznymii-w zaleznosci
od projektu - naukowymi badz spoteczno-humanistycznymi. Mozliwos¢ wyjScia ze swojego typowe-
go silosu - dyscypliny, w ktorej dany uczestnik specjalizuje sie lub na co dzien pracuje - jest glownym
czynnikiem, ktory absolwenci wymieniaja z perspektywy czasu jako kluczowa wartos¢ programu. Jest to
tez powdd,dlaktérego rekomenduja Szkole Pionierow PFR poczatkujacym przedsiebiorcom, ktorych

sie¢ kontaktow moze jeszcze nie by¢ wystarczajaco szeroka lub ktorzy szukaja pomystu do wsparcia

swoimi umiejetnoSciami.
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»Jesli chcesz is¢ szybko,idz sam. Jesli
chcesz is¢ daleko,idzcie razem.”

Pawel Wienclaw
Clean Energy Fund,
Absolwent III edycji Szkoty Pionierow PFR

W przypadku wielu osob, ktore odniosty sukces w swojej karierze, przyczyny w duzej mierze wynikaty

z silnych kanalow networkingowych stworzonych przez lata doswiadczen zawodowych.

Mozna argumentowac, ze w dzisiejszych czasach mamy dostep do ogromnej ilosci informacji na wy-
ciagniecie reki. W Internecie znajdziemy odpowiedzi na wszystkie pytania (np. Google) i dotrzemy do

kazdego (LinkedIn).

W rzeczywistos$ci jednak podstawowym narzedziem wymiany idei, pomystow oraz tworzenia kontak-

tow jest networking.

Sukces w karierze jest w duzej mierze przypisywany puli
informacji lub pomystow, ktore zdobyles w przeszlosci.
Networking sprzyja wymianie pomyslow, ustanowieniu

i utrzymaniu dlugoterminowych relacji oraz wzajemnego
zaufania. Nowe koncepcje, spojrzenie na problemy, dostrzezenie
mozliwosci - pomagaja zarowno przy zakladaniu firmy, jak

iw miejscu pracy.

Zespol Clean Energy Fund powstal podczas warsztatow zorganizowanych przez Szkote Pionierow PFR
w 2020 roku. Sktada sie z 4 0s6b i dziata do dzis. Szkote Pionierow, tak jak i wiele innych szkolen/warsz-
tatow, traktuje nie tylko jako Swietna mozliwos¢ podwyzszenia kompetencji. Jest to przede wszystkim
okazjado poznaniainteresujacych osob,od ktorych moge si¢ wiele nauczy¢ i dzieki ktorym pojawiaja sie
nowe drogi w moim zyciu oraz karierze. Clean Energy Fund jest Swietnym tego przykladem:w sierpniu
miatem jedynie pomys}, o ktorym opowiadalem znajomym,a pod koniec wrzesnia 4-osobowy start-up.

Nie byloby to mozliwe, gdyby nie intensywny networking i inicjatywa.



W rozwijaniu kazdego projektu natrafimy na elementy, w ktorych nie jesteSmy ekspertami,a Internet
czesto nie odpowie na nasze specyficzne pytania i problemy. Tak tez byto z naszym projektem. Poprzez
networking udato nam sie pozyskac kontakty i pomocw zakresie:doradztwa prawnego, crowdfundingu
ifinansowania. Swoj pomyst przedstawiliSmy dziesiatkom doswiadczonych oso6b nawysokim szczeblu,
do ktdrych dotarliSmy - uwaga - poprzez sie¢ kontaktow. Kazde spotkanie rzucalo nowe §wiatto nanasza

koncepcje i zwracaliSmy uwage na aspekty, ktorych wezesniej sami nie byliSmy w stanie dostrzec.

Nasz zespo6t jak do tej pory przetrwal probe czasu, gtownie dzieki temu, Ze pomimo niepowodzen mo-
tywujemy sie nawzajem do dalszej pracy. Bardzo pozytywnie zaskoczyta mnie otwartos$¢ i che¢ pomocy
oferowana przez mentoroéw oraz osoby poznane podczas eventow. Intensywny networking wymaga

duzo zaangazowania i wysilku, ale jest to inwestycja, ktdra z czasem mocno procentuje.

_ “ W rozdziale o networkingu nie moglo zabraknaé podziekowan dla: Szkota
Pionieréw PFR,YBP Poland, Academy SMOLNA, Blazity, KSZ Legal.

Interdyscyplinarny zespol przede wszystkim

Artur Zolich, Zuzanna Ruszkowska, Adam Chudas,
Jan Kot, Katarzyna Gryzlo - ZAJKA
Absolwenci I1I edycji Szkoty Pionierow PFR

Doswiadczeniazebrane w trakcie trwania Szkoly Pionieréw PFR oraz po jej zakonczeniu pokazalty nam,
ze interdyscyplinarno$¢ zespotu przejawia sie na dwoch kluczowych, wzajemnie wzmacniajacych sie
plaszczyznach. Z jednej strony jest to kreatywne spotkanie sie kompetencji tzw. twardych, jako owoc
pasjiiwieloletniej specjalizacji profesjonalistow roéznych dziedzin. Z drugiej za$ wylania sie nie mniej
kluczowyifascynujacy oraz niezwykle zasobny w sity tworcze aspekt ,interdyscyplinarnych” osobowosci,

psychiki i temperamentéw cztonkéw grupy.

Nasz zesp6t-,ZAJKA” (nazwa to akronim utworzony od imion zalozycieli) na przestrzeni kilku ostatnich
miesiecy doSwiadczyl bardzo wielu waznych momentéw. Poczatkowy trzytygodniowy kurs z biznesu
rozwinat sie w wielomiesieczny projekt, w trakcie ktérego doswiadczyliSmy ogromnej liczby, czesto

zaskakujacych, wyzwan.

Historia i dynamika rozwoju ZAJKA utwierdzily nas w przekonaniu, ze stworzyliSmy niezwykle kom-

plementarny zespo6l, odporny na zawirowania, w ktérym kazdy czlonek odgrywa fundamentalna role.



Owocem naszych niezliczonych burz m6zgéw, mniej lub bardziej odwaznych pomystéw, wzajemnego
wsparcia i przezwyciezania trudnosci oraz ogromnej pracy i radoSci tworczej jest eCiupaga, czyli prze-

noSne urzadzenie wspierajace zrOwnowazone rolnictwo.

Doskonala selekcja uczestnikow Szkoty Pionierow, wsparta ztozonym procesem rekrutacyjnym i nad-
zorowana przez znakomitej klasy psychologéw, gwarantowata, ze kazdy uczestnik dysponowat duzym

potencjatem i umiejetnoSciami, wokot ktérych mozna stworzy¢ biznes.

Z tego wzgledu formujac zesp6t ZAJKA, nie przywiazywalisSmy wiekszej uwagi do konkretnych pomy-
stow na produkt - jak glosi jedna z tez, ,pomyst na biznes jest wart ztotdwke”. Zamiast dopasowywacé
czlonkow, np. wedlug umiejetnosci twardych, niezbednych do realizacji konkretnej i juz gotowe;j idei,

stworzyliSmy grupe, w ktorej kazdy z nas si¢ zwyczajnie polubit.

Wszyscy w ZAJKA uwazamy, ze bardzo wazne jest,aby kazdy z cztonkéw mial realny wklad w kierunek

rozwoju i dzialania calego zespotu. Taka strategia przyniosta bardzo wiele - czesto nieoczekiwanych -

pozytywnych konsekwencji.

Po pierwsze, pomysly analizowane przez nasz zespot zrodzily sie tylko dzieki potaczeniu wiedzy wszyst-
kich czlonkéw: Zuzanny w dziedzinie biotechnologii, Kasi w kwestii promocji i biznesplanu, Adama
w algorytmice i matematyce, Jana w aplikacjach mobilnych oraz Artura w obszarze Internet-of-Things.
Korzystajac z narzedzi takich jak Lean Canvas, byliSmy w stanie szybko zweryfikowaé nowe koncepcje.
Nasza interdyscyplinarno$¢ oraz zrozumienie waskich dziedzin wiedzy pozwolity oceniac i znajdowac

rozwiazania dla zagrozen technologicznych oraz optymalizowac poszczego6lne elementy ukladanki.



Odpowiednio dobrany zesp6l pozwala rowniez lepiej radzi¢ sobie z calym procesem opracowania i wali-
dacji produktu.Dlakazdego z nas pewne zadania zwiazane z tworzeniem biznesu sg trudne - dlajednych
bedzie to analiza finansowa w Excelu, dla innych rozmowa z klientem przez telefon. Rdzne cechy cha-
rakteru i temperamentu daja istotng elastycznoS¢ przy podziale zadan, dzigki czemu praca jest bardziej
efektywna, a efekt lepszej jakosci. Do tego swiadomos¢, ze ktoS inny dobrze zrealizuje niezbednie, ale

trudne dla nas zadanie, daje ogromny komfort psychiczny.

Bardzo waznajest tez pozytywna relacja pomiedzy czlonkami grupy, czesto przeradzajaca si¢ w wesote
burze m6zgoéw. Mozna si¢ domysla¢, ze opakowanie powaznej idei przeno$nego urzadzenia majacego
wspiera¢ mate rolnictwo w forme ciupagiinadanie nazwy ,eCiupaga” niekoniecznie wynikalo ze starannej
analizy wykresow zachowan rynkowych. Okazalo sie jednak, ze pozytywna w swym wydzwieku nazwa
ilatwo rozpoznawalna forma spotkaly si¢ z bardzo cieptym przyjeciem wsrod potencjalnych klientow,

co stanowi ogromna warto$¢ dla ZAJKA.

Dzi$ mozemy cieszy¢ si¢, Ze nasze starania zyskaly uznanie na arenie krajowej oraz miedzynarodowej,
m.in.zwyciezajac w kategorii Food Security na pierwszym Hackathonie organizowanym wspolnie przez

Unie Europejska i Unie Afrykanska.

Podsumowujac,chcemy zwroci¢ uwage na pewne cechy naszego zespotu, ktore pozwolily nam pokonaé
liczne trudnos$ci. Tworzenie przedsiebiorstw jest procesem bardzo absorbujacym i trwale taczacym sie
z naszym zyciem prywatnym. Szkola Pionieré6w pokazata nam, na jakie wartoSci nalezy ktas¢ nacisk
w trakcie formowania zespolu.Zwrocenie uwagi na dobre relacje migedzyludzkie oraz interdyscyplinar-
nos¢ zarowno w sferze umiejetnosci twardych,jak i miekkich powoduja, ze caly proces staje sie przygoda,

ktéra wnosi duzo pozytywnych wartosci do naszego zycia.



Lider mowi , dlaczego”,a nie ,w jaki sposob”

Hubert Mrozek
Magnetiqa, Absolwent II edycji
Szkoty Pionieréw PFR

Zaczynajac przygode z wlasnym start-upem, poczatkowi zatozyciele pelnia praktycznie kazda funkcje
wykonawcza, ktora pozwala budowac¢ projekt od podstaw. W miare rozwoju start-upu konieczne staje
sie skalowanie zasobow osobowych oraz delegowanie poszczegolnych zadan dla nowych czlonkow ze-
spotu.Steve Jobs, wprowadzajac iPhone’a na rynek, stwierdzil, ze nie ma takich nakladéw finansowych,
chocby na marketing,jak jego konkurenci, wiec musi stworzy¢ tak dobry produkg, jak to tylko mozliwe.
Celstworzenia produktu tak dobrego,jak to tylko mozliwe” powinien przyswiecac kazdemu start-upowi.
Chcac to jednak osiagnaé, bedziesz potrzebowal wysokiej klasy specjalistow. A tacy specjalisci kieruja

sie czesto wlasnymi celami.

Abstrahujac od umiejetnosci czysto technicznych,bo te mozna dos¢ prosto zweryfikowac - warto poznac
cele kazdej osoby, ktora rekrutujesz do zespotu, przydzielajac jej kluczowe stanowisko. Nie ma dobrych
lub zlych celow i u wielu 0s6b motywacja pozwalajaca dotaczy¢ do projektu moze by¢ rézna. Kluczowe

jednak jest,aby te cele pokrywaly si¢ z glownym celem Twojego start-upu.

Nasz core’'owy zespdt zostal zawiazany jeszcze na etapie ksztaltowania koncepcji - dlugo przed pozy-
skaniem pierwszej rundy finansowania. Na poczatku oczywiScie wszystko chcialem robi¢ samijedynie
korzystaé z ustug zewnetrznych. Po kilku przebytych warsztatach i odrobieniu lekcjiz budowania zespo-
hu zrozumialem, ze tylko majac zesp6l, mozemy sie ptynnie rozwijac. Nie bylem w stanie konkurowa¢
cena, wiec postanowitem to zrobi¢ atrakcyjnosScia i ogélnym celem projektu, a takze swoboda dziatania.
Gdy zesp6t si¢ zawiazal, liczyl 3 osoby. UstaliliSmy, ze przy pierwszym rozdaniu udzialéw z rundy fi-
nansowania wszyscy wejda na pakiet ESOPowy", ktory bedzie wynagrodzeniem za wklad, ale tez do
tego czasu sprawdzimy, jak wyglada nasza wspolna praca. Udalo nam sie wypracowac nie tylko wysoce
komplementarny zespo6t,ale wzajemne zaufanie - gdyz przez prawie 6 miesiecy pracowaliSmy w oparciu
o ustng umowe. Dzi$ nie tylko pracujemy razem -jesteSmy wspolnikami - lecz takze wiemy,ze mozemy

na sobie polega¢ w kazdej sytuacji.

Wiecej o ESOPach dowiesz sie z kursu online: Jak zalozy¢
wlasna firme? dostepnego na portalu startup.pfr.pl

& startup.pfr.pl


http://startup.pfr.pl

Mysle, ze lider powinien zadbac o wlasciwe dopasowanie nie tylko umiejetnosci, ale tez charakterow
poszczegodlnych cztonkow zespotu. Dobra atmosfera i wzajemna pomoc przySpieszaja i wzmacniaja
poczucie zadowoleniaz wykonywanej pracy,a pamietajmy,ze dla kogos to moze by¢ wtasnie gtowny cel,

jakim si¢ kieruje przy wyborze nowego stanowiska.

Rownie wazna podstawa jest komunikacja pomiedzy zespotem i liderem. Czesto rola lidera nie jest
tlumaczenie, jak co§ ma by¢ zrobione, ale dlaczego powinno by¢ zrobione. Spos6b wykonania zadania

warto zostawic poszczegolnym osobom za to odpowiedzialnym.

Twoj zespolto nie roboty wykonujace Twoje polecenia,ale mix checi, pasjiikreatywnosci, ktory tylko
uwolniony, potrafisie w petnirealizowac. Dopiero w ten sposob jeste$§ w stanie budowac niesamowite

rozwiazania.

Kurs nie konczy si¢ po kursie -
absolwenci Klubu Pionierow PFR

Izabela Bany
PFR, Starszy Specjalista Departamentu Rozwoju Innowacji

Harvard, Stanford, LSE, INSEAD, HEC.. te znane instytucje sa odmieniane przez ich absolwentow
przez wszystkie przypadki,gdy ci opowiadaja o swojej karierze. Czasem zwazywszy na wiedzg¢,jaka tam
zdobyli,jednak znacznie cz¢Sciej ze wzgledu naludzi, ktérych poznali w trakcie nauki. Historia Marka
Zuckerberganie moze by¢ opowiedzianabezjego wspotlokatoréw z akademika,a Evan Spiegel, Reggie

Brown i Bobby Murphy zbudowali Snapchat jako projekt grupowy najedne z zajec.

Majac nauwadze dos§wiadczenie topowych uczelniiY Combinatora,gdy rozwijaliSmy program Szkoty

Pionierow PFR, zalezalo nam na tym,aby uczestnicy nie tylko wracali wspomnieniami do warsztatow

we wrzesniu, lecz takze zeby:

e utrzymywaliz namikontaktimieli platforme do dzielenia sie swoimisukcesami-regularnie publi-
kujemy Praséwke Pionieréw, nominujemy naszych absolwentéw w znanych konkursach,

e korzystaliztalent poola ktory tworzony jest przez 150 absolwentéw - widzimy, ze na kazda prosbe
o pomoc lub rekrutacje pojawia sie przynajmniej kilka odpowiedzi,

e Kkorzystalizsieciprzedsiebiorcow,zyskujac wsparcieipartneréw biznesowych dowspodlnych projektow,



e mieli mozliwoS§¢ dalszej naukii poznawania najlepszych praktyk prosto z rynku,
e mogliwspierac¢ kolejne edycje Szkoty Pionierow jako mentorzy,ktorzy nie tak dawno sami budowali
pitch deck swojego start-upu,

e inwestowalijako aniotowie biznesu lub fundusze VC w projekty powstale takze po Szkole Pionie-

row PFR.
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Co,jesli podczas swoich studiow nie zatozyles sieci spotecznosciowej z kolezanka z akademika lub po
prostu nie zdecydowates sie na studia przed rozwijaniem swojego start-upu? Skorzystaj z wiedzy i do-
Swiadczeniaabsolwentow programow inkubacyjnych lub akceleracyjnych, ktore Cig interesuja. Czesto
ichlistabedzie dostepnanastronie programu,onisamilubia chwalié sie swoim udzialem w programie,

aczasamiuczestnicy naleza do zorganizowanej spotecznosci absolwentéw, np. Klubu Pionieréw PFR.

Czy wiesz, ze Klub Pionierow PFR to...

grupa wszystkich absolwentow, ktorzy ukonczyli Szkole Pionierow PFR -
jesli uczestnik wzial udzial w warsztatach,automatycznie otrzymuje tytut
Alumna Szkoly Pionierow PFR. Spotkania absolwenckie odbywaja sie sSrednio
raz w miesiacu. Oprdcz 150 Pionieréw zapraszamy na nie tez znane osoby

z ekosystemu innowacji: przedsiebiorcow, inicjatoréw znanych kampanii
crowdfundingowych, tworcow jezykow programowania itp.

Chwile po tym, jak Katarzyna Bochenska, Head of Marketing Mudita
Pure,wraz z zespolem zamknela na Kickstarterze zbiorke na stynny juz
minimalistyczny telefon, zorganizowaliSmy z nia spotkanie. Absolwenci mogli
dowiedziec sig,jak planowac zbiorke na §wiatowej platformie i 2,5-krotnie
przekroczy¢ zakladany cel.

Na poczatku pandemii COVID-19 uczestnicy spotkali sie z Adrianem
Perdjonem, CEO Bones Studio, ktory opowiedzial im, w jaki spos6b zmienit
swoja firme i dzieki temu wzial udzial we wspéttworzeniu topowych gier, gdy
caly Swiat byl wlockdownie.

Na spotkaniach uczestnicy maja okazje porozmawia¢, zaplanowac nowe
wspolne projekty, ale tez rozwina¢ swoja wiedze¢ w obszarze marketingu,
finansowania, budowania zespotu i wielu innych. Pomiedzy comiesiecznymi
spotkaniami maja do dyspozycji platforme do komunikacji, gdzie moga
zadawac pytania, rekrutowac itp., oraz Prasowke Pionierow, ktora umozliwia
Sledzenie sukcesow spolecznosci, takze przez osoby spoza nie;j.
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Dlaczego budujac inkubator, warto budowac¢ spolecznosé?

W krotkim terminie zyskujesz...

Networking

Fundusze VC coraz bardziej cenia sobie start-upy,
ktorych wspotzatozycielami sa seryjni przedsie-
biorcy. Przez nastepne lata bedziesz obserwowac
projekty swoich absolwentow;,ale tez dawac im
miejsce do poznawania sie¢ i dyskusji. Dzieki temu
osoby, ktore dziataja w zupetnie ré6znych dziedzi-
nach, beda miaty okazje do regularnych kontaktow
ibeda obracac sie w podobnych kregach. By¢ moze
dzieki temu juz wkrotce absolwenci razem stworza
wysoko wyceniany start-up.

..ale w rzeczywistosci inwestujesz dlugoterminowo:

Osoby gotowe do dzielenia sie wiedza

Kazda edycja Twojego programu to grono kilku
(aby¢ moze kilkunastu) ekspertow, ktorzy juz za
rok lub dwa, gdy doprowadzg start-up do serii A czy
B,beda chcieli dzieli¢ sie wiedza, rtownoczesnie
doskonale rozumiejac, przez co przechodzg uczest-
nicy, ktérzy dopiero rozwijaja swoje firmy.

Sledzenie rozwoju projektow

Dzieki $ledzeniu poczynan absolwentdw jeste-
Smy w stanie z tatwoscia powiedzie¢, ze po trzech
latach zebrali finansowanie i wsparcie w wyso-
kosci 85 mln ztotych dla swoich projektow. Przy
150 absolwentachikilkudziesieciu dziatajacych
start-upach, ktore rozwijaja, nie wyobrazamy sobie
zbierania tych informacji bez bliskich kontaktow
z absolwentami.

Siec topowych start-upowcow, aniolow biznesu
lub inwestorow

Po trzech latach widzimy, ze rynek docenia naszych
absolwentéw - oni sami rowniez majg apetyt na ko-
lejne rundy finansowania lub nowe projekty. Dlate-
gorozwijamy Klub Pionieréw PFR,aby umozliwi¢
im poznanie si¢ i dyskusje w zamknietym gronie.
W ciagu kilku lat nie tylko bedg mentorami, ktérych
zaprosimy do programu, lecz takze dotacza do kolej-
nych rund inwestycyjnych jako aniotowie biznesu
lub zatozyciele funduszy VC.

Gdyby klub absolwentow byt MVP...

1 Zacznij od animowania 2 Zorganizuj kilka
regularnych spotkai -

moga to by¢ merytoryczne
meetupy z ekspertamilub
mniej formalne wieczory.
Format spotkania zalezy

prostej grupy na
Facebooku, Slacku lub
Whatsappie - zapytaj,

z czym absolwenci maja
problem, zainicjuj dyskusje

3 Regularnie pytaj
absolwentow, czego
potrzebuja lub z czym maja
problem - moze to by¢

ankieta lub nieformalna
rozmowa. Jedno i drugie

natemat ostatnich wylacznie od potrzeb dostarczy Ciduzo
wydarzen lub zaproponuj absolwentow i Twoich. informacji!
niezobowiazujaca dyskusje
na Clubhouse.
4 Zbuduj aktualna liste S Przygotuj newsletter lub
mailowa zgodnie regularng publikacje dla
z obowiazujacymi absolwentéw,aby mogli
standardami, traktuj ja jako dowiedziel sie,jak idzie
swoj kluczowy zasdb - innym.
nigdy nie wiesz, kiedy
Facebook zdecyduje sie
zamknaé grupy.



Chcesz wiedziec wiecej?
Dlaczego sie¢ absolwentoéw ma znaczenie (i dlaczego warto ja rozwija¢, aby przetrwac) - Mathieu Che-
rubin, Responsable Commercial Secteur Public w CleverConnect:

www.linkedin.com |:I7I

Prasowka Pionierow - sprawdz, dlaczego warto $ledzic sukcesy absolwentow Szkoty Pionierow PFR:

www.startup.pfr.pl =

Jak dziala silna Sie¢ Absolwentéw Y Combinatora? - Fast Company:

www.infographics.fastcompany.com 2


https://www.linkedin.com/pulse/why-alumni-network-matters-you-should-develop-survive-cherubin/ 
https://startup.pfr.pl/pl/aktualnosci/prasowka-pionierow-sprawdz-dlaczego-warto-sledzic-sukcesy-absolw/
https://infographics.fastcompany.com/magazine/163/y-connector-xl.html

Walidowanie
1 prototypowanie

Mam pomysl na biznes ...

Agnieszka Lewandowska
Edukatorkaitrenerka przedsiebiorczosci
oraz innowacji, mentorka start-upow

Kazdego roku na S§wiecie powstaja setki tysiecy start-updw technologicznych. Wiekszos¢ z nich upad-
nie. Wedlug CB Insights az 42% przebadanych start-upow nie przetrwato narynku, poniewaz tworzyto

rozwiazanie, ktorego nie potrzebowal nikt lub prawie nikt.

Budowa firmy bez uprzedniego sprawdzenia, czy kto$§ - poza Tobg i najblizszym gronem - faktycznie
potrzebuje Twojego produktu, wydaje sie dos¢ ryzykownym posunieciem. By¢ moze nie uwzglednia
tego,jak w tej chwili klienci rozwiazuja problem (analiza konkurencji posredniej i bezposredniej)? Czy
tych osob jest na tyle duzo, zeby myslec o nich jako o znaczacym z perspektywy biznesowej segmencie
klientow (wielkos¢ rynku)? Czy w oparciu o te problemy mozna zbudowac¢ i rozwija¢ firme (model
biznesowy)? Ponizej znajdziesz kilka wskazowek, narzedzi i ksiazek, ktére - mam nadzieje - pomoga Ci
spojrze¢ na pomyst z biznesowej perspektywy i sprawdzi¢, zanim jeszcze zaczniesz inwestowac czas,
prace i pieniadze, czy Twoj pomyst moze stanowic podstawe solidnego biznesu. Dzieki temu zmniejszysz

ryzyko niepowodzenia przedsiewzigcia.




I Top 20 Reasons Startup Fail
— Nomarketneed 42 % - Losefocus 13%

Dish
B  R-uoutofcash 29% | te;sm ;frl:z(e);}; arnznong 13%
I  Nottherightteam 239% Pivotgonebad 1(0%
I Getoutcompeted 19 % Lack passion 9 %
. . . 0 Failed geographical 0
I  Pricing/costissues 18 /0 expansion 9 /0

_ :)Jrs:cli::t-friendly 1 7 % No financing/investor interest 80/0
_ 1’1'0(1}1Ct without 1 7 % Legal challanges 8 %
abusiness model

Didn’tuse 0/0

I Poormarketing 14% network
I Ignore customewrs 14% Burnout 8%

- Productmistimed ]3 % Failure to pivot /%

Zrbdto: CB Insights, 2019
Cztery stopnie dopasowania

Kazdy pomyslnastart-up jest na poczatku zbiorem niewiadomych, pytan i niezweryfikowanych hipotez
biznesowych. Zadaniem zalozyciela start-upu jest ciggla nauka, szukanie odpowiedzi, potwierdzanie
lub obalanie przyjetych zalozen,zmiana, testowanie oraz eksperymentowanie, zeby zmaksymalizowa¢
swoje szanse na sukces w budowie preznie dzialajacej firmy. Ze wzgledu naliczbe i typ niewiadomych,

dojrzalos¢ start-upu i samego pomystu mozna podzieli¢ wspomniane zadania na cztery gtéwne typy:

1. Customer-Problem Fit (dopasowanie klient-problem) - to faza, w kt6rej unikasz pierwszej pu-
fapki, czyli tworzenia produktu, ktory rozwiazuje wiele problemow i jest dla wszystkich albo... powstat
w oparciu o problem, ktory nie istnieje. Ten pierwszy krok pozwala zrozumiec¢ i doprecyzowac, kto jest
Twoim potencjalnym klientem. Dodatkowo to rowniez czas, zeby pogltebi¢ wiedze dotyczaca potrzeb
czy problemoéw klientow i sprawdzi¢, jak rozwiazuja te problemy w tej chwili (kiedy na rynku nie ma

jeszcze Twojego produktu).

2. Problem-Solution Fit (dopasowanie problem-rozwiazanie) - to moment, kiedy prébujesz zde-
finiowaé, w jaki sposob chcesz odpowiedzie¢ na potrzeby i problemy klientow. Budujesz propozycje

wartoSci i sprawdzasz, jak reaguja na nig Twoi potencjalni klienci.



»Przed zainwestowaniem miesi¢cy lub lat wysitku
w stworzenie produktu, pierwszym krokiem jest
okreslenie, czy warto zrobic ten produkt.”

Ash Maurya,autor ,Metoda Running Lean”

3.Product-Market Fit (dopasowanie produkt-rynek) - oznacza potwierdzenie, ze jeste nadobrym

rynku z produktem, ktdry zaspokaja jego potrzeby:.

4. Business Model Fit (dopasowanie modelu biznesowego) - okre§la moment w rozwoju firmy,
w ktorym masz (wzgledna) pewnos¢:

e kim sa Twoiklienci,

e jakawartos¢ chcesz im dostarczy¢,

e jakiproduktzbudowad,

e wjakisposobinajakich zasadach firmajest gotowa,zeby rosnac i skalowac swoje dzialania.

Od czego zacza¢:jaki problem ma Twoj klient?

Powyzsze pytanie zawiera w sobie dwie skladowe: zdefiniowanie grupy celowej oraz doprecyzowanie
problemu. Rozmowy i spotkania z klientami powinny stanowi¢ pierwszy punkt na Twojej licie zadan
do wykonania. Badania jako$ciowe, czyli rozmowy, wywiady, obserwacje zachowan, to sposoby (jedne
z wielu z palety narzedzi Design Thinking), ktore pozwola Ci lepiej poznac i zrozumiec perspektywe
klienta - tego, kim jest, jakie sa jego potrzeby oraz problemy. Zebrana w ten sposob wiedze mozesz
ustrukturyzowac w postaci:

e szablonu persony, ktérabedzie reprezentacja Twojej grupy celowej,

e mapyempatii,pozwalajacej Cispojrzeé naklienta szerzej -z uwzglednieniem kontekstu,aspektu

spotecznego, emocji i motywacji,
e customer-problem matrix, czyli prostej tabeli, ktéra pozwoli Ci zebraé wiedze z wywiadow,

pogrupowac klientow w podobne segmenty i zidentyfikowac ich najczestsze problemy:.

Jedna z pierwszych czynnosciizadan, poza rozmowa z klientami, jest rowniez analiza rynku. Pozwoli Ci

ona spojrze¢ naklientdw oraz ich problem z szerszej perspektywy i oszacowag, ilu ich jest, czyli okresli¢

wielkos¢ rynku dla Twojego biznesu. Jednym ze sposobow jest wykonanie analizy TAM, SAM, SOM,

ktora pozwoli na okreSlenie:

e rynku docelowego calkowitego (TAM: total available/addressable market), czyli wartosci
(liczba) produktow lub ustug we wszystkich kategoriach zwigzanych szeroko z modelem biznesowym
Twojej firmy - TAM okresla potencjal sprzedazowy produktu w kategoriach powiazanych z profilem

analizowanego produktu,



e rynku docelowego dostepnego (SAM: serviceable/addressable market lub served available
market),czyli catkowitej wartoSci sprzedazy (calkowitej liczby) produktow identycznych lub bardzo
zblizonych do tych, ktore zostaly przyjete w Twoim modelu biznesowym - SAM okre$la potencjat
sprzedazowy produktu w danej grupie docelowej,

e rynku docelowego firmy (SOM: serviceable obtainable market), czyli rynku Twojej firmy
i produktu, uwzgledniajacego zaréwno konkurencj¢ na rynku SAM, jak i mozliwosci organizacyjne

podmiotu oferujacego rozwiazanie.

Taka analiz¢ mozna wykona¢ dwiema metodami (top-down, czyli zaczynajac od okreslenia TAM, i bot-
tom-up, czyli najpierw szacujac SOM w oparciu o model biznesowy i finansowy) - kazda z nich ma

przyblizy¢ Cie do jak najbardziej wiarygodnego oszacowania rynku docelowego dla Twojego biznesu.

Jesli interesuje Cie temat modelu biznesowego oraz analizy rynku, zajrzyj na https;//startup.pfr.pl/pl/
kursy-online/ - znajdziesz tam:

e kurs,Lean Canvas”, ktory pozwoli Ci zbudowac swoj pierwszy model biznesowy,

e kurs,Jak pozyska¢ finansowanie na rozwoj firmy?”, w ktorym omawiana jest analiza rynku oraz

model finansowy.

Kiedy pierwszy krok masz juz za sobg, mozesz przejs¢ do kolejnego etapu, czyli Problem-Solution Fit,
i podja¢ probe budowy propozycji wartosci, pierwszych koncepcji rozwiazania i testowania ich z klien-

tami. A to wszystko zanim jeszcze zaczniesz budowac produkt... Powodzenia!



Narzedzia, ktore pomoga Cizweryfikowaé Twoj pomysl na biznes:
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https://www.notion.so/Persona-f98fc6199fe643c6bc5b2f3a2ae2df5d
https://www.notion.so/Mapa-Empatii-71df6a16e2304901af1533729e5d0104
https://www.notion.so/Kanwa-propozycji-warto-ci-5ed4654a069b4b98aa5e3cae66b404ba
https://www.notion.so/Kanwy-modelu-biznesowego-BMC-i-Lean-Canvas-a223a72e749c4975b9ee5bbed471d889
https://www.notion.so/Podr-cznik-startupu-Budowa-wielkiej-firmy-krok-po-kroku-739e4639182846fcbf50308bd33f91c0
https://www.notion.so/Metoda-Lean-Startup-Wykorzystaj-innowacyjne-narz-dzia-i-stw-rz-firm-kt-ra-zdob-dzie-rynek-07cdd780df6b459cbc9ab6dd61d918d5
https://www.notion.so/Metoda-Running-Lean-Iteracja-od-planu-A-do-planu-kt-ry-da-Ci-sukces-d95f190350d442d3ab04218726c28f0c
https://www.notion.so/Value-Proposition-Design-4a08d55ce0af4661a212aa67b3d37163
https://www.notion.so/Testowanie-pomys-w-biznesowych-Biblioteka-technik-eksperymentacyjnych-e96da9588b7e419aae211db49979496b
https://www.notion.so/Tworzenie-modeli-biznesowych-Podr-cznik-wizjonera-aa9e371b841548ec8f175acf783bf0b2

Skad pochodzi pomys¥?

A gdyby istniala formuta tworzenia innowacyjnych produktow, doswiadczen lub ustug? Nie mowimy

o stopniowych ulepszeniach, méwimy o przetlomowych innowacjach.

Pierwsze warsztaty Projektanci Innowacji PFR - og6lnopolskiego programu edukacyjnego,w ktorym
PFR i Google wspoélnie ucza tworzenia innowacji i rozwiazywania skomplikowanych problemow
metoda Design Thinking - rozpoczely sie wlistopadzie 2018 roku, ponad dwalata temu.Od tego czasu
w warsztatach PFR i Google wzielo udzial ponad osiem tysiecy oso6b zainteresowanych tworzeniem

innowacyjnych projektow biznesowychispotecznych,start-upé6w oraz rozwojem kreatywnego myslenia.

Powyzsza metoda opracowana przez Google jest wykorzystywana w I tygodniu Szkoty Pionierow,
aby wesprze¢ uczestnikdw w tworzeniu pomystow i dopasowywaniu ich do potrzeb uzytkownikow.
Uczestnicy w trakcie warsztatu maja 4 zadania:

e empatyzowanie z potencjalnym uzytkownikiem,

e zdefiniowanie problemu,

e wymysSlenie rozwigzania w ramach burzy mézgow;,

e zbudowanie prototypu.

Ostatecznym celemjest stworzenie produktu, ustugilub doSwiadczenia, ktore rozwiazuja rzeczywiste
problemy,aktoérych potencjatjest udowodniony zainteresowaniem klientéw. Na tak wczesnym etapie
proces Design Thinkingjestszczeg6lnie istotny w budowaniu fatwych pod wzgledem technologicznym

prototypow gotowych do oceny potencjalnych uzytkownikow.

Nie zapomnij,w procesie Design Thinking powinienes sie skupi¢ na kazdej fazie po koleiiszybko przez

nie przechodzi¢, zeby osiagnac to, co wyrdznia start-upy - szybka iteracje!
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Skad pochodzi pomysl?

Justyna Bacela
CEO Weregolf, Absolwentka
I1I edycji Szkoty Pionieréw PFR

Szukajac pomystu na start-up,nie koncentruj si¢ na gotowym produkcie, postaraj si¢ mysle¢ w kategorii

problemoéw i potrzeb okreSlonej grupy osob. Dlatego wyjdz do ludzi, badz otwarty i zainteresowany.

Pytaj,obserwuj, rozmawiaj,analizuj i postaraj sie zrozumiec ich problemy. Czesto podkresla sie, ze pomy-
stunabiznes sie nie wymysla. Powinien by¢ on odpowiedzia na konkretne potrzebyludziirozwiazywac

problemy danej niszy, ktore zaobserwowatles.

Poprzez uwazna obserwacje otaczajacej nas rzeczywistoSci mozna znalez¢ pewne luki i przestrzen do
usprawnien. Najlatwiej jest zacza¢ od najblizszego Ci srodowiska, w ktorym dobrze si¢ czujesz. W dzie-
dzinie ktora dobrze znaszirozumiesz,jest najwieksze prawdopodobiefistwo,ze znajdziesz interesujacy
pomyst. Inspiracji mozesz szukaé w swoich pasjach i zainteresowaniach. Interesujac sie dana dziedzing
czy tez uprawiajac konkretny sport:

e posiadaszjuzrozlegla wiedze na ten temat,

e znaszw pewnym stopniurynek,

e latwiej mozesz dostrzec problemy ludzi podobnych do Ciebie.

wykorzystanie istniejacych
rozwiazan

obserwacjairozmowa
zludzmi

P O M Y S L analizaizrozumienie

problemow

trendy

pasja, zainteresowania



Zafascynowanie pewnym zagadnieniem pomaga i motywuje dojeszcze wigkszego zglebiania wiedzy na
jego temat, tworczego mysSlenia, dzialania oraz checi zaspokojenia konkretnych potrzeb. Tak tez, z pasji
do gryw golfa, narodzil sie pomyst na Weregolf. Jako poczatkujaca golfistka borykalam sie z problemem
poprawnego wykonania i powtarzalnosci podstawowego ruchu, jakim jest swing, a takze zrozumienia
jego biomechaniki. W wyniku obserwacji i rozméw z innymi graczami, zauwazylam, ze problem ten
dotyczy wiekszosci z nich. Nastepnie jako instruktorka golfa przekonalam sie, ze instrukcje stowne czy
pokazywanie ruchu na swoim przykladzie lub na nagraniach video czesto nie byly wystarczajace, przez
co proces nauki wydtuzat sie, a efekty nie zawsze przychodzily tak szybko,jak uczen by tego oczekiwat.

Dlatego tez pojawila si¢ che¢ rozwiazania tego problemu.

Bardzowazne jest,aby zweryfikowac swoje spostrzezenia oraz zauwazone potrzeby w danej dziedzinie
z innymi osobami i nie zamykac¢ sie na swoj punkt widzenia danego problemu. Kluczem jest nie tylko
umiejetnos¢ dostrzezenia ludzkich potrzeb i znalezienie sposobu na ich zaspokojenie, lecz takze wery-
fikacja faktycznego ich istnienia. Dlatego pomimo tego, ze jako ekspert w danej branzy mozesz wcieli¢
sie wrole potencjalnego odbiorcy swojego rozwiazania, badZ otwarty na opinie innych i weryfikuj swoj
pomyst. Jesli masz konkretne zainteresowania, znalezienie odpowiedniej grupy osdb nie powinno sta-

nowic problemu.

Nakoniec pamietaj,ze pomyslnie jest najwazniejszy, to ludzie budujacy start-up stanowia jego najwiek-

sza wartoS¢.




Jak zamieni¢ pomystw produkt?

Karolina
Mikolajczak
Trainers.org

Mateusz
Stasiak
Trainers.org

Absolwenci ITiIII edycji Szkoty Pionierow PFR

Prowadzenie start-upu wymaga zarowno duzej dozy kreatywnoSsci,jak i dyscypliny. Dlatego kiedy wpad-
niesz na genialny pomys}, pamietaj, ze to dopiero poczatek. Pomyst jest wart ztotowke. Bardzo tatwo
straci¢ z polawidzeniarozsadek,abez niego Twoj biznes nie zajdzie daleko.Jak wigc poprowadzi¢ droge
od pomystu do triumfu? Radzimy trzymac sie trzech waznych wskazowek, ktore przySwiecaly zespotowi

ITFF w trakcie tworzenia Trainers.org.

Wskazowka nr 1

RoDb start-up w obszarze, na ktorym si¢ znasz i w ktorym pracowales.

Logiczne wydaje si¢, Ze piekarz wie wigcej o pieczeniu chleba od szewca. Jesli nie znasz jakiegos tery-
torium biznesowego, fatwo mozesz ulec wrazeniu, ze wpadles$ na genialny pomyst, podczas gdy osoby
faktycznie zajmujace si¢ danym tematem doskonale wiedza, dlaczego nikt tego pomystu jeszcze nie

zrealizowal - bo po prostu wcale nie jest dobry.

My prowadziliSmy szkolenia we Francji, Niemczech, we Wloszech. ProwadziliSmy badania edukacyjne
w Kalifornii, w branzy byliSmy obecni od 10 lat, zanim zdecydowalismy si¢ wykona¢ ostateczny ruch
izaangazowac cale sily w prototyp.Nie mieliSmy watpliwosci,ze wiemy,co robimy i dlaczego to robimy.
Bylo marzenie i powstatl plan. ZnaliSmy zaréwno zagrozenia,jak i oczekiwania, gdy zaczeliSmy krok po

kroku wykonywac nasz plan.

Wskazowka nr 2

Dzialaj drobnymi krokami i etapami.

Chcesz stworzy¢ start-up? Najpierw zadbaj o podstawy: landing page, one pager WWW z kilkoma
artykulami stworzonymi zgodnie ze sztuka SEO, opcja zapisania si¢ do newslettera, dzigki ktéremu
zaczniesz zbiera¢ leady. Twoj pomyst stanie sie materialny, a Ty zyskasz mozliwos¢ sprawdzenia, czy
budzi on zainteresowanie. Mozesz miec najlepszy pomyst Swiata, ale jesli nikt nie bedzie o Tobie wie-
dzial, c6z.. Bez klientow - nawet tych potencjalnych z newsletteru - i znajomosci ich potrzeb zginiesz,

to klient musi by¢ pomystem podekscytowany.



Wskazowka nr 3

Badz odwazny. Stawiaj sobie i zespolowi okreslone i angazujace cele.

Pomocng w tym moze by¢ metoda Big Hairy Audacious Goal, w skrocie BHAG, stworzona z mysla
o zespotowym osiaganiu zaloZonego planu. Pamigtaj! Start-up to kreowanie rzeczywistosci, ktora jest
ambitna, pelna marzeniz pozoru nieosiagalna”. Twoéjzespdt musi wierzy¢ w pomyst rownie mocno jak
Ty. Aby tak bylo, potrzebuja jasnego celu. Budowanie start-upu to dla nas walka z wiatrakami. Zbierz

zespoOtiwalcz.

Nakoniec: pamietaj, ze nawet najwspanialszy pomyst wymaga pracy, by stac sie rzeczywistoscia,a dro-
gado osiagniecia swoich planéw nigdy nie jest prosta. Grunt to nie zatrzymywac sie i dazy¢ do obrane-

go celu.

" Big Hairy Audacious Goal za:, Built to Last: Successful Habits
of Visionary Companies”, Jim Collins i Jerry Porras.

Wybierz model sprzedazy dla swojego produktu

Dagna Frydrych
PFR,Menedzer Departamentu Rozwoju Innowacji

Napoczatku tego rozdzialu Agnieszka Lewandowska opowiedziata o tym,jaklean model canvas pomoze
Ciwstrategicznym podejSciu do Twojego pomystu na biznes: od identyfikowania potrzeb po zmapowa-

nie najwiekszych kosztow Twojego projektu.

Jednym zwaznych elementéw lean model canvasjest blok o nazwie Revenue Streams, czyli, zrodla przy-
chodu” - dokladniej to okreslenie, jak bedziesz zarabia¢ na swoim pomysle. Najpierw musisz wyliczy¢

cene swojego produktu,a potem wybra¢ model sprzedazowy dla swoich klientow.

Pierwsze ¢wiczenie,jakie powinienes wykona¢, to wypisanie wszystkich mozliwych sposobow ptacenia
zaTwoj produktizdobywania przez Ciebie przychodéw od klientow. Pamietaj,ze im tych sposobow jest
wiecej,tym Twoj biznes bedzie bardziej stabilny i odporny na ewentualne zamkniegcia czy nagte wygasnie-

ciaczescizrddet (co dobrze pokazata pandemia koronawirusaizwiazane z niag obostrzenia gospodarcze).



Zrodla przychodu

Dobrym przykladem, ktory na pewno znasz,jest Spotify.Z jednej
strony firma zarabia na comiesiecznych wplatach od klientow
indywidualnych za konta premium, z drugiej strony dostaje
pieniadze od reklamodawcow, proponujacych swoje ustugi
uzytkownikom darmowych kont.

W takim razie - jakie modele sprzedazowe s3 najbardziej popularne i w przypadku jakich produktow

najlepiej sie sprawdzaja?

W 2012 roku eksperci z Uniwersytety of St. Gallen zmapowali az 55 modeli biznesowych dla innowa-
cyjnych projektow, ukazujac rozwdj tych modeli przez lata oraz przyklady firm, ktore je wybratly lub
zapoczatkowaly. Zachecamy Cie do zapoznania sie z ta publikacja, a ponizej przedstawimy Ci najpopu-

larniejsze modele sprzedazy dla rozwiazan software’'owych i hardware’owych.

Popularne modele sprzedazowe dla software’u:

1 ° Marketplace lub e-commerce - oba te modele dotycza sprzedazy produktéow
lub ustug przez znany juz wszystkim sklep internetowy. Najwieksza rdznica jest to, czy sami tworzy-
my produkty do takiego sklepu (e-commerce), czy szukamy oferentéw, ktorzy chca sprzedawac swoje
produkty i ustugi, korzystajac z naszej infrastruktury, rozpoznawalnosci i dodatkowych ustug wsparcia
(marketplace). W przypadku e-commerce jesteSmy odpowiedzialni za caly proces od powstania produk-
tu po dostarczenie go do klienta, za to mozemy tez liczy¢ na wigksze zyski od sprzedanego produktu, bo

otrzymujemy calo$¢ marzy,a nie dostajemy tylko czeSci z marzy naszego oferenta.

Dobrym przykladem start-upu e-commerce, zalozonego przez Adriana Piwko, Pioniera II edycji Szkoty
Pionierow PFR,jest Pora na Pola.Sklep oferuje Swieze i zdrowe produkty spozywcze od lokalnych produ-

centdw,odpowiadazaich pozyskanieicaly user-journey,az po dostawe do klientaw swoim opakowaniu.



Przykladem marketplace (oprécz wszystkim znanego Booksy) moze by¢ INKsearch, czyli platforma do

rezerwacji wizyty u wybranego tatuazysty.

2 ° On-demandw po prostu sprzedaz danego produktu jednorazowo, jako zamknietej ustugi.
Oczywiscie nie oznaczato,ze klientjuz ma do nas nie wroci¢. Mozemy sprzedawac mu te ustuge ponow-
nie nawet codziennie. Dobrym przykladem jest projekt zespotu III edycji Szkoly Pionieréw PFR - My-
Luggage, czyli internetowy przewodnik, ktory skraca nasze przygotowania do podrézy do danego kraju
z5 godzin do S minut.Aplikacjawebowa oferuje polaczenie modelu freemium (o ktérym za chwile) i opcji
on-demand. W opcji on-demand mozesz po prostu wykupic w okreslonej cenie dostep do przewodnika
po jednym kraju lub po wszystkich krajach, ktore znajduja sie w bazie MyLuggage. Wybierasz opcje,

placisz okreslona kwote i korzystasz do woli.

3 ° Freemium/subskryp Cj A -te modele sprzedazowe sa jednymi z czeSciej wykorzysty-
wanych przez popularne aplikacje,jak na przyklad wczes$niej wspomniany Spotify (z opcja freemium) czy
znany kazdemu Netflix (z miesieczng subskrypcja). Na czym polegaja? Freemium to taki model, w ktorym
uzytkownikjest wstanie bez oplat korzystaé z podstawowych funkcjonalnosci produktu. W przypadku
subskrypcji, aby korzysta¢ z ustugi nalezy w wyznaczonych odstepach czasu dokonywac ptatnosci za
przedtuzenie dostepu do ustugi,czasem w tym modelu mozemy spotkac sie z opcja bezptatnego wypro-
bowania produktu. Przykladem wykorzystania modelu freemium jest start-up Wirtualny Nauczyciel
absolwenta II edycji Szkoty Pionieréw PFR Marka Wojcika. To wirtualny korepetytor matematyki,

wspierajacy dzieciinauczycieli w przerabianiu materiatu, ktéry wymaga wielokrotnego powtarzania.

4. Model reklamowy zostal wykorzystany w chyba najbardziej znanej firmie techno-
logicznej, czyli Facebooku. To ta aplikacja dostarcza wszystkie swoje funkcjonalnosci bezptatnie dla
uzytkownika, w zamian pokazujac mureklamy. Pamietajjednak,ze w biznesie tak naprawde nic nie jest
bezplatne. ,Jesli cos jest dla Ciebie bezplatne, to oznacza, ze Ty jeste$ produktem” - mowili eksperci
z filmu dokumentalnego ,, The Social Dilemma”. Tak wlasnie dziala Facebook,oferujac nasze profilowane

dane i preferencje swoim reklamodawcom, aby lepiej przygotowywali dla nas tresci reklamowe.

Modele sprzedazy, ktore sa czesto wybierane przy projektach hardware’owych, maja duzo dluzsza historie.
Przeciez tego typu produkty, przykltadowo telewizory czy komputery,sprzedawane sa juz od dziesiatek
lat. Fizyczne produkty najczesciej sprzedawane byly w modelu, ktory sposrod powyzszych nazwalibySmy

,on-demand” (alternatywnie ,,one and done”).

Jednak wykorzystanie takiej strategii biznesowejw przypadku start-upoéw jest negatywnie widziane przez
inwestorow. Bo dlanich najwazniejszym elementem modelu sprzedazy jest czesto tzw.,,recurring reve-
nue”,czyli powtarzajace si¢ przychody od jednego klienta. Jak to osiagnac? Najlepszym rozwiazaniem jest
zaoferowanie wrazz naszym urzadzeniem calego pakietu ustug zwiazanych z dodatkowym software’em,
obstugaiwdrozeniem oraz aktualizacjami. Po angielsku nazywane jest to ,hardware-as-a-service”, czyli

kopia popularnego SaaSu. Wsrdd polskich start-up6éw taki model biznesowy wykorzystuje np. Skriware.

Najwazniejsze jednak przy wyborze modelu sprzedazowego jest jego ciagle testowanie na poczatku
sprzedazy, a czesto nawet zapytanie potencjalnych klientow, w jakim systemie najchetniej ptaciliby za

produkt, ktory chcesz oferowac.



Czy prototypowanie ma warstwy?

Andrzej Burgs
Sygnis

Przy budowaniu MVP projektu i prototypu, ktory zapewne musisz pokazac¢ inwestorom lub klientom,
trzebazdecydowac sie na pewne kompromisy. Bardzo czesto tworcy sa zwigzani emocjonalnie ze swoimi

produktami i staraja si¢ je rozwija¢ do perfekcji.
To zguba dla projektu w latach 20. XXI wieku!

Podstawowym wymogiem dla obecnego Swiata biznesu jest jak najszybsze dostarczenie produktu na
rynek,nawetjesli nie jest w pelni funkcjonalny. Wprowadzmy pojecie ,time to market” i pokazmy wzor,

ktory w prosty sposdb ujmuje to zagadnienie (polecam powiesi¢ sobie go na Scianie):

Dobre MVP produktu =lim I"""w“cy’:'os Ex Jakosc
t—

Dobry MVP to iloczyn innowacyjnosci i jakoSci produktu wzgledem czasu. Im szybciej osiagniesz
funkcjonalny prototyp, tym lepiej. W firmie mamy nawet swoje powiedzenie, Ze szybko albo wcale.
Spoznienie sie z produktem jest zdecydowanie gorszym wyborem niz wypuszczenie go ze zmniejszona

funkcjonalnoscia, lecz na czas.

Skad to podejscie do budowania prototypu? Wywodze si¢ z branzy druku 3D, wszystko robimy zgodnie
zmetodykamiszybkiego prototypowania. Nowy wzéruchwytu? Zréobmy 10 réznych modelii sprawdzmy,
ktoryjest najlepszy.Sprobowanie i sprawdzenie jestlepsze niz przeciagniety eksperymentintelektualny,
podczas ktorego zastanawialibySmy sie, jak bedzie wygladac testowy element. To tez jedno ze stynnych

zdan fizykow doSwiadczalnych: teoria jest wazna,jednakze to eksperyment ja potwierdza lub obala.
Do tego Cie zachecam: testowac, probowac, ulepszac, chodzi¢ na skroty, ryzykowac.

Metodyka rapid prototyping to najszybsze dojscie do dzialajacej wersji,wymagajace wielokrotnej inte-
rakcji i czestego powtarzania oraz zapetlania tego, co juz zrobiliSmy. W momencie, gdy coS$ nie pasuje,
nie dziala poprawnie, przechodzimy caly proces ponownie. Ta elastycznos¢ w kontekscie dopasowania
sie do procesdw jest niezwykle cenna we wspotczesnym Swiecie. Obecnie zdolno$¢ do szybkich adapta-
cji oraz bycie generalista, a nie specjalista, s3 dos¢ istotne. Porzucenie waskich dziedzin specjalizacji na
rzeczszerszego,interdyscyplinarnego spojrzenia przynosi wiele korzySci. Dzigki temu jesteSmy w stanie
polaczy¢ np.przemystz badaniami CERN, a tez podpatrzymy procesy ksztaltowania sie idei spolecznej

i przelozymy to na wewnetrzna organizacje firmy.



Wracajac do mysli pierwotnej - Projekt R&D jestjak druk 3D

Druk 3D R&D
Projektw CAD planowanie i analiza literaturowa/biznesowa
Slicer podziat zadan i wykonania poszczegdlnych pomiaréw naréznego

typu maszynach

Druk 3D wytworzenie produktu, gdzie nasza wiedza i umiejetnosci s3 warstwami,
z ktoérych budujemy

Postprocessing potwierdzenie wynikéw, poszerzona analiza danych, znalezienie dodatko-
wych korelacji z innymi wynikami eksperymentalnymi, zwrotna opinia
klientow o produkcie

Czyliw szybkim prototypowaniu nalezy powtarzac proces zuzyciem innych Srodkéw lub innych metod

az do skutku, czyli do osiagniecia pozadanego efektu.

Uwaga techniczna: Chcac osiagna¢ jak najszybciej nasz prototyp, proof of concept, musimy
zdiagnozowac kluczowe elementy projektu na samym poczatku. Wowczas zaczynamy od
weryfikacji, czy pojscie w dana strone ma w ogole sens, zanim zaczniemy robi¢ rozbudowane
badania w tym kierunku. Te krytyczne elementy technologiczne zdeterminuja nam ksztalt

ostatecznego produktu. Na poczatku to na nich trzeba si¢ skupié, nie nalogo firmy:)

Technologia to przede wszystkim ludzie.

Sukceswznaczacej mierze zalezy od zespotu, ktory go tworzy. Zatem rekrutacja wlaSciwych ludzi,szybko

sie uczacych generalistow z otwartymi umystami, to najlepsza inwestycja na start.

Jestem gleboko przekonany, ze wiedza ma warstwy, czyli ze kazdy pracownik firmy moze wnies¢ do
projektu ciekawe rozwiazania. Szukajmy analogii w calym swiecie,badZmy generalistami, tworzac MVP.
Mianowicie pewna warstwe wiedzy, ktora budujemy w danym momencie, moze wytworzy¢ kazdy. Nie
tylko zesp6l naukowy wyspecjalizowany do tego konkretnego zadania. Kazdy czlonek organizacji lub

nawet spoza niej jest w stanie taka warstwe ,potozy¢”. Moze to by¢ zardbwno kontrahent, jak i dostawca

sprzetu. Mozemy czerpac te wiedze niemalze zewszad, aby klas¢ podwaliny pod kolejne warstwy.

Dlatego jako Sygnis szukamy ludzi, ktorzy kojarza nawet najmniejsze niuanse oraz widza caly szereg
analogii w otaczajacym $wiecie. Cechatajest wedlug nas najbardziej pozadana.Ta sama dbatos¢ o szcze-
g6ty popycha projekty badawcze do przodu. Tworzac MVP produktu, mozemy bowiem posuwac sie
blyskawicznie naprzod, jezeli roztozymy go na poszczegolne warstwy i pojedyncze problemy. Wtedy
szybko mozemy odszuka¢ owe analogie, ktore daja nam gotowe rozwiazanie lub podpowiedz, gdzie
tych rozwiazan szuka¢. Co za tym idzie, mozemy taki rapid prototyping i rapid tooling, czyli przygoto-
wanie narzedziowe, realizowac caly czasidzieki temu,bardzo szybko powtarzajac te procesy,jesteSmy
w stanie dynamicznie rozbudowywac projekty badawczo-rozwojowe. Znacznie szybciej niz wedle

metodyk tradycyjnych.



Cytujac Elona Muska:,stop being patientand startasking yourself, how do I accomplish my 10year plan
in 6 months? You'll probably fail, but you'll be a lot further along than the person who simply accepted

itwas going to take 10 years!”

Pozostawie Cie z jedng mysla, Ze bedac mniejsza firma wzgledem gigantow Swiatowych, musimy by¢

szybsi, zwinniejsi i o wiele bardziej sprytni w mysleniu, jak cos$ stworzy¢. Zatem do dziela!
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Prototypowanie okiem Pioniera-naukowca

Andrzej Manujlo
Politechnika Warszawska,
Absolwent IT edycji Szkoty Pionieréw PFR

Przy tworzeniu innowacyjnych bizneséw niezwykle waznajest mozliwos¢ weryfikacji swojego pomystu
nawczesnym etapie rozwoju projektu. Pozwala to na:

e konfrontacj¢ ideiz potencjalnym uzytkownikiem,

e uzyskanie informacji o tym, czy w ogole interesuje go taki produkt,

e sprawdzenie,jakie cechy i funkcje sa wazne przy tworzeniu kolejnych wersji.

Zwinne projektowanie rozwigzania pozwala na duzo lepsze dopasowanie ostatecznej wersji produktu
niz w przypadku metodyki waterfall, czyli stworzenia zaawansowanej wersji na podstawie z gory okre-
Slonego planu. Platformy takie jak Arduino, Raspberry Pi oraz NVIDIA Jetson pozwalaja na szybkie
wdrozenie, zazwyczaj w kilka dni lub godzin, swojego projektu w rzeczywistos¢ i uzyskanie feedbacku
od uzytkownika. Prace ulatwia duza spotecznos¢, ktora stuzy pomoca na forach, oraz wiele tutoriali,
a takze dostepnos¢ przykladowych projektdow. To wszystko pozwala na realizacje swojego prototypu

nawet osobom bez wcze$niejszego doSwiadczenia w programowaniu oraz elektronice.

Jesli chcesz zbudowac prototyp swojej aplikacji, mozesz skorzystac z otwartej i darmowej platformy
Processing |:I7I ktora powstala w MIT [www.processing.org|. Pierwotnie zostala ona zaprojektowana
dla artystow, ktérzy bez zmudnej nauki programowania chcieli tworzy¢ swoje interaktywne projekty.
Obecnie jednak bardzo szeroko jest stosowana przez firmy, start-upy oraz uczelnie do tworzenia proto-
typow oraz nauki programowania. Dzigki wielu przykladom dostepnym z menu programu juz po kilku
minutach mozna mie¢ pierwsze efekty pracy, polegajace na wprowadzaniu niewielkich modyfikacji do

dostepnych przykltadow.

Budowanie swoich innowacyjnych projektdw,a wlasSciwie ich uproszczonych wersji, polega zazwyczaj
na polaczeniu kilku gotowych przykladow. Wezmy na warsztat zbudowane przeze mnie urzadzenie IoT
do pomiaru uciazliwosci zapachowej. Potaczylem przyklad zwiazany z transmisja danych do serwera FTP
oraz moduly stuzace do pomiaru temperatury,zawarto$ci siarkowodoru orazamoniaku. Przechowywanie
danych zapewnitem,wykonujac tutorial zwiazany z zapisem ich nakarcie pamieci.Nakoncu dodalem do
projektu wyswietlacz pozwalajacy Sledzi¢ wartoSci z czujnikow. To wszystko da sie zrealizowac w kilka
dni, nie majac nawet wczesniejszego doSwiadczenia w programowaniu. Sprawdza sie tutaj prosta zasa-
da:im wigcej zbudujemy swoich hobbystycznych projektow lub prototypdéw, tym szybciej bedziemy

budowac kolejne, coraz bardziej zaawansowane urzadzenia.


https://processing.org/

Marketing
1 sprzeda?

Zupa dobrze przebadana

Michal Bonarowski
Senior Merchandising Specialist, Allegro.pl

Gdyby startup byt zupa, to pieniadze bylyby woda. Warzywa to praca zespotu, makaron to komunikacja,
a przyprawy to historia opowiadana klientom, ktéra gtadko ttumaczy i skutecznie zacheca. W tej dos¢
odwaznejanalogiijest oczywiScie przepis nazupe,czyli pomyst na produkt, noiszefkuchni, czyli zatozy-
cieleipracownicy. Moze zabrzmi to szokujaco,ale wszystkie te sktadniki mozna mie¢ prawie bez wysitku.
Woda,czyli pieniadze,jest dostepna z tak wielu zrédel - chocby z programéw PFR czy funduszy VC - ze
grzech nie skorzystac. Pomystow kazdy ma na peczki,a te bez realizacji nie sa wiele warte. Historie woko6t

produktu i potrzeb,jakie zaspokaja, to takze nieprzebrany - nomen omen - ocean mozliwosci.
Jestjednakzejeden element gotowania zupy, ktérego nie mozna wymysli¢, kupié, pozyczy¢ ani stworzy¢.
To czas.

Po pierwsze:czas na przygotowanie produktu.Zjednej stronyjest kosztem,az drugiej zasobem. Zwykle
zreszta tym zasobem, ktorego zwyczajnie brakuje, cho¢by$Smy nie wiadomo jak sie starali i planowali.
Filozof Oktawian August radzil, Zeby Spieszy¢ sie powoli, ale branie tej rekomendacji do serca moze
grozi¢ powaznym opo6znieniem w kazdym projekcie.Czas winnowacyjnym projekcie jestjak budzet na
remont domu.Na 99% bedzie potrzeba go co najmniej dwa razy wiecej niz planujemy. Na czas mozemy
spojrzec jednak szerzej. Czesto od czasu poSwieconego na stworzenie innowacji bardziej liczy sie czas,
jaki poSwiecimy na pokazanie naszego produktu tym, ktérzy go kupia. Z praktyki wynika, ze prawie
kazdy tworca chcialby, aby czas nie uciekal tak szybko. Niestety, patrzac prawdzie w oczy, musimy prze-
ciwstawi¢ czas waznemu elementowi garderoby, czyli majtkom,a precyzyjnie - gumce od majtek. Ot6z
zgodnie z ludowa madroScig czas nie jestjak ta gumka i sie nie rozciaga. Dlatego mysSlac o komunikacji,

musimy by¢ bardzo surowi w szacowaniu agendy komunikacji.



Tu z kolei warto zaufa¢ Markizowi Vilfredo Federico Damaso Pareto i jego zasadzie 20/80. W tym wy-
padku mniej wiecej 80% czasu, jaki planujemy na komunikacje, powinnismy poswieci¢ na jej solidne
przygotowanie,a 20% zajmie nam jej przeprowadzenie.To oczywiScie znaczne uproszczenie,ale chodzi
oto,ze czgsto te proporcje sa odwrotne: planowanie trwakrotko i nakolanie,a gdy wreszcie trzeba wyjsé

z komunikatem do Swiata, okazuje si¢, ze kampania jest stabo opracowana i efekt pozostaje mizerny.

Ten utamek czasu, jaki mamy na sprawne komunikowanie, warto rozplanowac¢ dobrze. Czyli jak? Nie
istnieje uniwersalna zasada,ale o jednym trzeba pamigta¢ na pewno: nie ma takiego eksperta od komu-
nikacji, ktory genialnie wykreuje plan, bazujac wylacznie na swojej wiedzy i najlepszej nawet praktyce.
Co prawdajako Polacy znamy sie¢ Swietnie na wszystkim,w tym na marketinguisprzedazy,jednak spora
dozarozsadku bedzie tu wskazana. Co wiec zamiast wizjonerstwa w komunikacji? Badanie, sprawdza-
nie i potwierdzanie do zmeczenia. Jedna z zasad, ktore pozwolily Dolinie Krzemowej stac sie stolica
innowacji, to nieustanne zderzanie swojej koncepcji z opiniami innych. W praktyce wyglada to tak, ze
o pomysle, projekcie, produkcie i wizji komunikacji trzeba rozmawia¢ z mozliwie duza grupa réznych
ludzi,Zeby nie popetnia¢ bledu w ocenieinie uznaé naszejkoncepcjiza wcielenie najwyzszej genialnosci.
Kto moze by¢ rozmoéwca w tym nieustajacym dialogu? To moze by¢ nasza konkurencja, obserwatorzy,
potencjalni klienci, inni innowatorzy czy nawet - a moze szczeg6lnie - osoba sprzatajaca, ktdra bywa
wyrocznig ostateczng, decydujaca czy koncepcja jest zrozumiala na poziomie podstawowym, czy tez
bujamy mocno w oblokach. Do tego nasza koncepcje komunikacji (i zarazem sprzedazy) warto badac,
badac i po wielokro¢ bada¢, najlepiej i jakoSciowo, i iloSciowo na reprezentatywnych grupach. Bo jesli
czego$ nie zauwazyliSmy samilub wzderzeniu z rozmoéwcami-imoze to by¢ co$ na plusinaminus - to

powiedza nam o tym respondenci. O ile zadamy dobre pytania.
Czylijakie?

Dobre pytania przy badaniu komunikacji to na przyklad takie ktore sprawdzaja, czy uzytkownik produktu
nie zaczyna zastanawiac sig¢,co konkretnie robii co powinien zrobi¢,aby osiagnaé cel. W praktyce:czy nie
gubi sie w produkcie. A zgubi¢ moze sig, gdy tworca zaklada, ze uzytkownik cokolwiek wie o narzedziu,
do ktorego chcemy go przekona¢. Nie wie nic,a cowigcej - najprawdopodobniej nie chce si¢ dowiedziec.
Nie zalezy mu, nie widzikorzySci, nie czuje dreszczyku emocji. Lepiej to sprawdzic przed wypuszczeniem
produktu, nawet jesli przyjmiemy,ze na premierze pokazemy MVP.I na to wlasnie potrzebny jest czas,

dzieki ktoremu zupa bedzie w sam raz.




Kilka dzialan marketingowych na start

Dagna Frydrych
PFR,Menedzer Departamentu Rozwoju Innowacji

Pozyskanie pierwszych klientdw to jeden z bardziej ekscytujacych momentéw w historii kazdego star-

t-upu - w koncu ktos uwierzyl w Twdj produkt!

Aby doprowadzi¢ do tego momentu, niezbedne bedzie stworzenie tzw. strategii go-to-market, czyli
strategii wejScia na rynek lub po prostu strategii marketingowej. Wiele z jej elementow opracowatles

juz poprzez skrupulatne i przemysSlane wypelnianie modelu lean model canvas.

Strategia marketingowa i pozyskanie klientow pewnie kojarzy Ci si¢ z wydaniem duzych Srodkdw na
kampanie reklamowe. A przeciez na tym etapie (tj. przed osiagnigciem pierwszych przychodoéw) wiele
start-upow jeszcze takich nakladow nie posiada.Jak w takim razie mimo tego mozna dotrze¢ do poten-

cjalnych klientow?

W tym podrozdziale przedstawimy Ci kilka sposobow na latwe dotarcie do klienta. W szczegdlnosci

skupimy sie na produktach kierowanych na rynek B2C,bo dla nich te sposoby sa bardziej uniwersalne.

Najwazniejsze, o czym musisz pamietad, to jak dotrze¢ do tzw. early adopters, czyli osob, ktore najchet-
niej kupia Twoj produkt na samym poczatku (bez istniejacych recenzji i potwierdzenia dzialania danej

technologii),a takze przekaza cenny feedback.

Na tym etapie zakladamy, Ze masz juz zbudowana strong internetowa dla swojego biznesu i kanaty ko-

munikacji w social media.

1 » 3F - Family, Friends and Fools.

Ten sposob nie dotyczy tylko poszukiwania sSrodkow do zainwestowania w firme, ale moze by¢ takze
najlepszakategoria pierwszych klientow. Kto jak nie rodzinai przyjaciele poSwieca swoje pienigdze,aby
kupié tzw., kota w worku”,jakim na tym etapie dla rynku jest Twdj produkt? Koniecznie popros swoich
znajomych o zapoznanie sie z Twoja oferta i chociazby udostepnienie jej innym potencjalnie zaintere-

sowanym osobom, np.przez kanaly social media.



2. Dolacz do spotecznosci w social media.

Nie ma lepszego kanalu dotarcia do early adopters niz social media czy fora internetowe skupione na
danym temacie. Oferujac np. aplikacje dla pszczelarzy poszukaj grup dyskusyjnych o takiej tematyce
w Internecie. Nie wklejaj po prostu swojej reklamy! Stan sie cztonkiem tej spotecznosci, dyskutuj ze
swoimi potencjalnymiklientami,a dopiero gdy bedziesz rozpoznawalny w tej grupie i zyskasz zaufanie,

opowiedz o swoim projekcie i zache¢ ich do wyprébowania, np. proponujac znizke.

3 . Zostan ekspertem.

Najczesciej decydujac sie narozwijanie swojego pomystu, maszjuz bardzo duza wiedze o danym rynku,
potrzebachklientaitechnologii.Oprécz bezposredniego promowania produktu, mozesz takze zbudowa¢
swoja marke jako ekspertaw danejdziedzinie.Zadbaj o odpowiedni opis swojego profiluw LinkedInina
portalach branzowych, tworz wartosciowe wpisy w social mediach i uczestnicz w branzowych konferen-
cjach (takze online).Poznajinnych ekspertoéw w danej dziedzinie i dyskutuj z nimi. Wszystko po to,aby po
jakims czasie by¢ zapraszanym na wspomniane wydarzeniaw charakterze moéwcy czy panelisty,a takze

by¢ proszonym o udzielanie komentarzy do artykuléw eksperckich i opowiadanie o swoim rozwiazaniu.

4 « SEOikreowanie contentu.

Wymieniajac powyzej aktywne udzielanie si¢ na forach i w grupach, nie sposéb nie wspomnie¢ o kre-
owaniu treSci pod zapytania do wyszukiwarek. Badajac potrzeby swoich klientéw, na pewno dobrze
zrozumiate§, jakich produktow i rozwiazan szukaja. Bardzo czesto szukaja tez w podobnych tematach
porad eksperckich, inspirujacych artykutow, podcastow itp. Przy okazji wtedy dowiadujg sie o roznych
produktach zwiazanych z danym tematem. Na poczatek sprawdz, np.w Google Trends,jakich konkretnie
stow kluczowych szukaja Twoi potencjalniklienci,potem zastanow sig, jakie treSci mozesz przygotowac,
aby odpowiedzie¢ na te wyszukiwania. Dotychczas najwigksza popularnos¢ zyskiwaty wpisy blogowe
iartykuly,ale od kilku lat coraz chetnie ogladamy tresci video i stuchamy podcastow na interesujace nas
tematy. Wybierz te forme, w ktorej Ty lub ktdrys z Twoich pracownikoéw czujecie sie najswobodniej,
izacznijcie tworzy¢. Nie zapomnijcie tylko,aby zadbac o odpowiedni tytuli opis materialu, zawierajacy

stowa kluczowe.

Najbardziej popularnym ekspertem SEO na swiecie jest
Neil Patel. Stuchaj jego wypowiedzi i czytaj materialy,
a dowiesz sie, jak najlepiej tworzyc¢ tresci pod wyszukiwarki.


https://neilpatel.com/

S - Referral, czyli skierowanie, odestanie.

Twoiznajomiirodzinaz checia beda poleca¢ Twdj produkt, nie oczekujac niczego w zamian. Jak jednak
rozszerzy¢ grupe osob polecajacych i tym samym promowac si¢ lepiej? Po pierwsze stworz dobre roz-
wigzanie,ono bedzie samo sie rekomendowac:). Gdy jednak chcesz jeszcze namowic swoich obecnych
klientow,aby kierowali innych do Twojego produktu, musisz im po prostu za to zaptaci¢. Ale nie martw
sie! Mozesz to zrobi¢ dopiero po tym, gdy ktos kupi Twoj produkt dzigki ich poleceniu - pamigtaj, zeby
w ceng produktu wliczy¢ koszty marketingu. Jak to zrobi¢? Skorzystaj z aplikacji (np. ReferralCandy),
ktora za Ciebie wygeneruje indywidualne linki dla kazdego polecajacego i ewentualne znizki,a potem
bedzie Sledzic caly proces sprzedazowyizaraportuje Ci, kto z Twoich osob kierujacych uzyskat sprzedaz

iile pieniedzy mu sie za to nalezy.

6. Influencerzy

Na koniec chyba najbardziej popularny sposéb pozyskania klientéw, czyli wspo6tpraca z influencerami.
Kojarzac najwiekszych influenceréw, pewnie zapytasz, w jaki sposob ta wspotpraca ma by¢ bezptatna?
Odpowiemy Ci,zebys poszukal tzw. mikro-influenceréw, czyli osoby, ktore specjalizuja sie w danym te-
macie,ale majaznacznie mniejsze zasigegi niz znaniinfluencerzy. Czesto znalezienie kilku influenceréw
zkilkutysieczna grupa zaangazowanych odbiorcow moze daélepsze efekty niz duzy influencer, ktérego
obserwatorzy majarozne zainteresowania. Pokaz swoj produkt wybranym ekspertom,zaproponuj wersje
demo,ajesli Twoj budzet na to pozwalai oferujesz fizyczne rozwiazanie, to przeslij je im do testow. Pod
warunkiem, ze spodoba im si¢ ten produkt, czesto sami napisza swojej spotecznosci o tym, ze z niego
skorzystali. Pamietaj tez, ze influencerzy nie wystepuja wylacznie na Instragramie, Tic-Tocu i Youtube'ie.
Gdy nie masz lifestyle’'owego rozwiazania, czesto warto poszukaé innych kanatéw czy blogow, ktore

prowadzone sa przez interesujacych dla Ciebie influencerow.
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Akademia Allegro edukuje przedsiebiorcow

Allegrojest platforma pierwszego wyboru dla polskich konsumentow. Aktywnie korzystaz niej 13 mln
kupujacychiponad 128 tys.sprzedawcow - wiekszos¢ z nich to przedstawiciele matychisrednich firm.
Taimponujacaskala, ktora plasuje platforme wsrod dziesieciu najwiekszych serwiséw e-commerce na
Swiecie’, to nie tylko pow6d do dumy, ale rowniez ogromne zobowiazanie i odpowiedzialnos¢. Zdajac
sobie z tego sprawe, Allegro od lat inwestuje w edukacje sprzedawcow i klientdw oraz dzieli sie wiedza na
temat e-commerce. Przyklad? Akademia Allegro, czyli platforma edukacyjnaz dostgpem do bezptatnych
kurséw, webinaréw i podcastow dla wszystkich uzytkownikéw Allegro.pl. W lutym 2021 roku minat

rok od jej startu. Od tej pory z jej oferty skorzystato ponad milion osob.

Prowadzenie wlasnego biznesu wymaga wiedzy, ciagtej edukacji i przystowiowego ,trzymania reki na pulsie”. Wlasnie
dlatego w 2020 roku uruchomilismy Akademie Allegro — innowacyjnq platforme e-learningowq dostepng bezptatnie
dla kazdego uzytkownika Allegro.pl. Uczestnicy naszych szkolen, ktorymi przede wszystkim sq przedstawiciele matych
isrednich przedsiebiorstw, majq do dyspozycji ponad 400 materiatow - filmow eksperckich, tutoriali i animacji, instrukcji
obstugi, artykutow czy map mysli. Ich tematyka jest bardzo bogata — od sprzedazy na Allegro, reklamy i promocji, po

bezpieczne zakupy w sieci czy rozwdj osobisty - moéwi Kinga Hajducka odpowiedzialna za Akademig Allegro.
O Akademii Allegro

Akademia Allegro powstata z mysla o dzieleniu sie wiedza, wsparciu firm sprzedajacych na Allegro
oraz edukacji kupujacych. Dzieki licznym kursom, spotkaniom na zywo w formie webinariow i pod-
castom uzytkownicy Allegro moga dowiedziec¢ sig, jak rozwija¢ wlasny biznes online. Duza czes¢

materialow Akademii skupia si¢ na narzedziach i ustugach, ktére pomagaja zrozumiec¢ platforme i jej

" Wedtug Similarweb.

Szkoly Pionierow PFR 49



potencjal. Wiele z nich wykracza jednak poza tematy zwiazane ze sprzedaza na Allegro. ,Pakowanie
paczekwduchu zero waste”,, Analityka internetowa”,,E-mail marketing” czy , Kryzysy w komunikacji
z klientami” to tylko niektore z nich. Posrod dostepnych materialow znalez¢ mozna znacznie szersze
zagadnienia, jak m.in.: ,Wlasny biznes - jak si¢ do tego zabra¢? Rozpoczynanie dziatalnosci - krok po
kroku”, ,Negocjacje w biznesie - bledy i wzorce”, ,Budowanie marki osobistej”, ,Zrozumie¢ RODO”
czy ,Jak uczyc sie j.angielskiego?” A skoro mowa o jezyku angielskim, warto doda¢, ze bezptatne kursy
online dostepne sa w dwdch wersjach jezykowych - po polsku (www.allegro.pl/akademia) i wta$nie po

angielsku (www.allegro.pl/academy).
Eksperciiautorytety

Wszystkie materialy dostepne na platformie powstaly we wspolpracy z ekspertami. Wiekszo§¢ z nich -
az 51 - to pracownicy Allegro. Aby zachowa¢ wysoki poziom szkolen, ktore wykraczaja poza obszar
e-commerce,Akademia Allegro zaprosila rowniez niezaleznych ekspertow zewnetrznych - specjalistow
od komunikacji,ekonomii,analityki, ekologii,czy nawet jezykoznawstwa.Sa to m.in.: Paulina Smaszcz,
Piotr Bucki (Bucki.pro), Katarzyna Wagrowska (ograniczamsie.com), Artur Jabtonski, Marcin Pietraszek

(BossBlog) i Krzysztof Galezewski (Eklektika).
Akademia Allegro w liczbach

Przez rok dzialalnosci Akademia Allegro zorganizowata 177 webinaréw, w ktoérych wzielo udziat
18 791 os6b. Udostepnita 54 tematyczne kursy w wersji polskojezycznej i 7 w anglojezycznej. Juz
kilka miesiecy po uruchomieniu platformy ponad polowa uczestnikow wystawila Akademii ocene 9
na 10,a Srednia ocena kursow to wysokie 8. Dedykowany kanal na YouTube z filmami edukacyjnymi
(wwwyoutube.com/c/akademiaallegro) odwiedzito 876 700 0sob,ktore ogladaty dostepne tam materiaty
przez 8800 godzin. Akademia nie spoczywajednak nalaurachistale pracuje nad nowymi,warto$ciowy-
mi materiatlami. Juz niebawem pojawi sie¢ Akademia Allegro Podcast, ktorej kazdy odcinek bedzie duza
dawka Swiezej wiedzy na temat Swiata e-commerce, sprzedazy na Allegro,a nawet rozwoju osobistego.
Warto wiec regularnie wchodzi¢ na strone Akademii i §ledzi¢ pojawiajace si¢ tam tresci. Z pewnoscia

kazdy znajdzie tam coS$ interesujacego.

1 7 7 webinarow :>

18 79 1 uczestnikow :j
8+/ ].O ocena



https://allegro.pl/akademia
https://allegro.pl/academy
https://www.youtube.com/c/akademiaallegro

Eksperci zewnetrzniiich kursy

Katarzyna Wagrowska - autorka bloga ,Ograniczam
Sie” oraz ksiazki “Zycie zero waste. Zyj bez §émieci
izyjlepiej”. W Akademii Allegro prowadzikursy pro-
pagujace ograniczanie odpadéw, swiadoma konsump-
cjeiekologiczne pakowanie towaréw do wysytki
(wwwa.allegro.pl/akademia/pakowanie-paczek-a-

zero-waste-katarzyna-wagrowska).

Paulina Smaszcz - trenerka, mentorka i konsultant-
ka biznesu.Od 25 lat pracuje w branzy komunikacji
ipublic relations w duzych, miedzynarodowych kor-
poracjach. Aktualnie prowadzi wiasng firme. W Aka-
demii Allegro opowiada o personal branding, czyli jak
budowac marke osobista (www.allegro.pl/akademia/
budowanie-marki-osobistej).

Piotr Bucki -autor bloga bucki.pro.Od ponad 17 lat
pomaga ludziom m.in. projektowac i doskonali¢ ko-
munikacje oraz tworzy¢ efektywne tresci takze do
Internetu. W Akademii Allegro radzi, jak przygotowac
dobry opis oferty oraz zdradza tajniki komunikacji
zklientem (www.allegro.pl/akademia/jak-tworzyc-
-opisy-ofert-na-allegro-piotr-bucki).

Artur Jablonski - wlasciciel agencji marketingowe;j.
Razem ze swoim trzydziestoosobowym zespotem
pracuje na co dzien nad wzrostem sprzedazy i genero-
waniem leadéw dla swoich klientow. W Akademii Alle-
gro dzieli si¢ wiedza z zakresu e-mail marketingu ijego
znaczenia w sprzedazy internetowej (www.allegro.pl/
akademia/e-mail-marketing).

Krzysztof Galezewski - od ponad 10 lat zajmuje sie
szkoleniami z jezyka angielskiego dla oséb dorostych.
Specjalizuje sig¢ w szkoleniach jezykowych dla IT
ie-commerce w szkole jezykowej Eklektika. W Aka-
demii Allegro prowadzi cykl kurséw na temat nauki
jezykaangielskiego (www.allegro.pl/akademia/jak-
-uczyc-sie-angielskiego).

Marcin Pietraszek - od kilkunastu lat prowadzi wta-
sna dziatalno$¢ gospodarcza. Autor czterech ksigzek
dla wiascicieli matych firm oraz bloga dla przedsigbior-
cow BossBlog. W Akademii Allegro przybliza najwaz-
niejsze kwestie zwiazane z rozpoczynaniem wiasnej
dziatalnosci, przedstawia rézne formy opodatkowania
i ttumaczy,jak prowadzi¢ ksiegowos¢ (www.allegro.pl/
akademia/rozpoczynanie-dzialalnosci-krok-po-kro-
ku-marcin-pietraszek).
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Social media, blog czy moze wi¢cej? Komunikacja i promocja
uczestnikow w projekcie venture buildingowym

Pawel Chelchowski
PFR, Starszy Specjalista Departamentu Rozwoju Innowacji

Newsy o wlasnych rozwigzaniach i projektach mozna publikowaé w réznych miejscach - nafanpageuna
Facebooku,nablogu nastronie, portalu blogowym (np.popularnym Medium),ale wszystkie te rozwia-

zania maja swoje wady i zalety.

Facebook Medium Blog na stronie
Strona i tgkst saTwoja Nie Nie Tak
wlasnoscia
Dotarcie do wszyst-
kich uzytkownikow - Nie Tak Tak
algorytmy
Tak,
Mozliwosci monety- Nie Tak jeslizdecydujesz sie
zacji na paywalllubinna
forme monetyzacji
Pozytywny wplyw
napozycjonowanie PosSrednio Nie Tak
strony www
Nie
Eatwosé wyszukania (Medium pozwala na Tak -
i dost u“crl}(l) tresci Tak bezplatne wyswietle- isam mozesz
P nie tylko kilku tek- zadbaé o UX!
stdw w miesiacu)

Mozliwosci dodatko- Tak Nie Tak
wej promogji tresci

Szerokie teksty infor- Newsy o firmie, wie-
Jakich treSci oczekuja Krotkie tresci, macvine eks t};,rckie dza,nowe rozwiaza-
czytelnicy? infografiki yJne, exspe ’ nia,odpowiedzi na

poradniki

konkretne pytania

52



Pelna kontrola i ciagly dostep sa kluczowe w budowaniu wilasnych tresci. Wplywaja takze pozytywnie
na cala reszte strony. W Polskim Funduszu Rozwoju postanowili$my p6js¢ krok dalej niz blog - stwo-

rzyliSmy wilasny portal informacyjno-edukacyjny.

Dlaczego wilasny portal?

a) W polskim ekosystemie start-upowym istnieje bardzo wiele niezagospodarowanych nisz komuni-
kacyjnych - poza duzymi mediami biznesowymi i technologicznymi istnieje kilka portali branzo-
wych - Mamstartup, fintek.pl, Cashless,jednak branza start-upowa pozostaje ciagle miejscem,gdzie
spokojnie mozemy tworzy¢ nowe kanaly informacyjne.

b) Dostarczamy zardwno informacjio ekosystemie start-upow;jaki tresci edukacyjnych,ktore pozwalaja
nam na rozwoj przysztych founderoéw i pracownikow start-upow.

¢) Dzieki rozmowom z founderami i mentorami budujemy rownocze$nie pozycje ekspercka i stwa-

rzamy przestrzen do promocji ich rozwiazan.

OczywiScie portal to rozwigzanie w wersji maksimum. Najwiekszym problemem, jaki mozna napo-
tkac przy jego tworzeniu, jest koniecznos¢ zatrudnienia kogos, kto bedzie go prowadzit. Mniejszym,
a podobnym rozwiazaniem jest blog ekspercki/serwis blogowy - koncentrujacy sie na waznych dla
firmy treSciach i pozwalajacy na rzadsze niz codzienne aktualizacje. Tutaj dobrym przyktadem jest np.

Homodigital Macieja Samcika.

Co daje wlasny portal przy projekcie venture buildingowym?
I co daje venture building portalowi?

Projekt takijak Szkotla Pionierow PFR to dla portalu newsowego kopalnia zlota. Dlaczego? Sktadaja si¢
nato cztery aspekty:
e content-zaréwno edukacyjny,jak i newsowy,

e materialy w przysztosci - obserwowanie rozwoju start-upow,

dostep do ekspertéw - mentoroéw, doswiadczonych founderéw, VC,

e spolecznos¢ uzytkownikow - obecnych uczestnikdw programu i przysztych aplikujacych.

Z drugiej strony dla venture buildingowego projektu portal:
e pozwala na publikacje informacji o programie, wynikach i innych wydarzeniach,
e daje poczatkujacym zalozycielom mozliwos¢ pierwszego kontaktu z mediami,

e podnosiwidocznos¢iwzmacnia SEO (backlinki do projektow).




Jak na startup.pfr.pl promujemy Szkote Pionierow PFR i jej absolwentow?
Po tym krotkim wyjaSnieniu, co i dlaczego, przejdzmy do ,jak?”

Jak warto pisa¢ o uczestnikach programu venture building?

Aktualnosci

tak jak podsumowanie rozwiazan

pochodzacych z ostatniej edycji

Case Regularne

Studies podsumowania

tak jak ta historia o zwyciezcach dzialah absolwentow programu -

trzeciej edycji - Weregolf w formie , Prasdwki Pionierow”
Inne

Osoby zwiazane ze Szkola Pionier6w pomagaja nam takze przy tworzeniu tekstow na
inne tematy - tak jak np.dr Zuzanna Brzosko, prowadzaca warsztaty w czasie Szkoty,
z ktdra rozmawialiSmy na temat tego, jak dziala Y Combinator, Andrzej Manujto,
absolwent drugiej edycji, z ktérym porozmawialiSmy o zwigzkach biznesu i edukacji,

czy Andrzej Reinke, takze z edycji drugiej - z nim rozmawiali§my o NASA i robotyce.

Zamiast mowic o programie i abstrakcyjnych zajeciach, duza liczba artykutéw o sukcesach mniej zna-
nych start-upowcéw mozemy rozwija¢ marke programu, a same start-upy absolwentéw dodatkowo
promowac - medialny ekosystem szuka wczesniejszych tekstow na dany temat, a dziennikarze chca
jak najwiecejwiedzie¢ o swoich rozmoéwcach. Tworzac materialy o nich na poczatkuich karier,jesteSmy

pewni, ze gdzies na starcie calego medialnego tancucha bedzie nasz portal.
Czego nie robi¢ na swoim blogu/portalu?

NIE KEAM! - wiadomo, Ze chcialbys opisa¢ swoj produkt jak najlepiej - i mozesz wychodzi¢ z zaloze-
nia, Ze ,papier przyjmie wszystko”,ale rownie prawdziwe jest powiedzenie, ze ,w Internecie wszystko

zostaje na zawsze’.

Nie republikujinformacji prasowych - oile nie maszsekgji, dla prasy”, republikacja tresci nie jest dobrym
pomyslem. Media maja zazwyczaj wieksze zasiegi niz blog,a republikacja moze negatywnie wplynaé na
Twoje SEO.

Pisz o tym, na czym sie znasz.. albo zapraszaj gosci - czytelnicy przychodza na strong po informacje
ikonkret.Oczywiscie nie mozesz znac si¢ nawszystkim,ale masz od tego teamiznajomych z networku!

Warto publikowac teksty goscinne, o ile go§¢ ma co$ ciekawego do powiedzenia!
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Dwa aspekty wspolpracy w ramach ekosystemu

Chociaz obecnie nie ma ostatecznych modeli do oceny lub pomiaru wspolpracy w ekosystemie, niepo-
twierdzone dowody pochodzace od roznych interesariuszy - oraz z naszego wlasnego doswiadczenia
w Polskim Funduszu Rozwoju - wskazuja, Zze wraz z dojrzewaniem ekosystemu wzrosta wspolpraca

migdzy aktorami w ekosystemie.

Ekosystem przedsigebiorczosci sklada sie z wielu r6znych warstw i wielu elementéw. Na przyktad pod-
systemy to spolecznoSci w calym ekosystemie, ktdre koncentruja si¢ na okreslonych branzach, tech-
nologiach lub obszarach zainteresowania. Nasze do§wiadczenie pokazalo, zZe te mniejsze ekosystemy
sa niezwykle wazne, poniewaz jako$¢ wspolpracy wzrasta tam, gdzie wymiana wiedzy i networku s3
najintensywniejsze. Nalezy pamietac, ze ekosystemy sa rowniez produktamirdznych elementow,w tym
otoczenia biznesowego i klimatu inwestycyjnego, osob, organizacji i instytucji, ktore wspotdziataja ze

sobg, oraz ewoluujacych kultur i postaw.

Koniec koficow to przedsiebiorcy znajduja sie w centrum ekosystemu. Ostatecznie chodzi o nich
i o to, czego potrzebuja, aby si¢ rozwijac. Dlatego kiedy zastanawiamy si¢ nad minionymi edycjami
programu, okazuje sieg, ze nasze podejscie do wspoélpracy przybralo dwa wymiary. Pierwszy dotyczy
poziomu operacyjnego,gdzie duza cze§¢ wspdlnej pracy ma charakter wewnetrzny i stanowi cz¢s¢ na-
szych codziennych operacji. Wspdlne artykuly na portalu start-upu, regularne rozmowy telefoniczne
zkluczowymiinteresariuszami,aktywne zapraszanie roznych przedstawicieli ekosystemu do udziatu
w naszych programach, odsylanie przedsiebiorcow do innych programoéw i udziat w forach ekosyste-

mow - to przyklady.




Drugi wymiar dotyczy taktyki, w ramach ktorej ustaliliSmy, w jaki sposéb mozemy przyczynic sie do
dywersyfikacji ekosystemu przez wspolprace z innymi partnerami. Przykladem tego jest nominowanie
start-upow,ktorych potencjat dostrzegamy na bardzo wczesnym etapie,do ogolnopolskich konkursow,jak
Start-upy w Palaculublista Forbes 30 Under 30. Dzieki temu zwigksza sie wiedza o rozwijanych w Polsce
rozwiazaniach technologicznych,a start-upy zyskuja rozpoznawalnos¢ nie tylko wsrod prasy branzowej,

lecz takze w kluczowych mediach.Z tym zainteresowaniem szybko wiaza sie pierwsiklienciiinwestorzy.

Misja Miedzynarodowa - dlaczego O @

warto myslec o ekspans;ji? D)

Szkole Pionierd6w PFR od samego poczatku przy$wieca che¢ budowania start-updw z mys$la o ekspansji
narynki miedzynarodowe.Jest to wazne nie tylko z powodu oczekiwan funduszy VC, ale takze ze wzgle-
du na dynamike rynku. Nawet niewielkie firmy rozwazaja w XXI wieku miedzynarodowa ekspansje,
bo jest to po prostu znacznie fatwiejsze niz jeszcze kilka lat temu. Wynika z tego wiele wyzwan, ktore
zalezne sa m.in.od:

e branzy,w ktorej dziala start-up,

e poziomu innowacyjnoSci zmuszajacej do konkurowania z istniejacymi na rynku rozwigzaniami

w danym kraju

-imusza by¢ przez Ciebie wziete pod uwage przy planach ekspansji. Dlatego juz od samego poczat-
ku powstawania start-upoéw Pionieréw staramy si¢ odpowiedziec na stojace przed nimi wyzwania
zwiazane ze skalowaniem projektow. Misja Miedzynarodowa to kilkudniowy wyjazd biznesowy do
jednej z europejskich stolic start-upow, gdzie lokalny partner pomaga uczestnikom lepiej zrozumie¢
kulture, potrzeby miejscowych klientow i konkurencje,a takze lokalne regulacje. Do tej pory uczestnicy
mieli okazje bra¢ udzial w warsztatach realizowanych przez Cambridge Enterprise i Germantech -
obie te instytucje specjalizuja sie we wspieraniu start-upow w rozwoju na rynkach Wielkiej Brytanii
i Niemiec. Dzigki Misji uczestnicy poznawali lokalne akceleratory i lepiej rozumieli, w jaki sposob
mozna skalowa¢ swoje rozwiazania na jeden z tych rynkdéw, a takze zdobywali kolejnych mentorow

wspierajacych ich projekty.

1 . Regulacje prawne.

Jedna z kluczowych kwestii, ktora musisz wzia¢ pod uwage, kiedy decydujesz sie budowac swoja firme
nazagranicznym rynku,salegalne obostrzeniairegulacje ktore beda wptywac na Twoje praktykibizne-
sowe od samego poczatku. Rejestrowanie firmy, uzyskiwanie certyfikatow i negocjacje z zagranicznym
partnerem zabieraja nie tylko czas,ale s3 rowniez finansowa inwestycja i wymagaja od Ciebie catkiem
sporo cierpliwosci. Dlatego podczas kazdej Misji Miedzynarodowej blisko wspotpracujemyz mentorami,
ktorzy od lat dzialaja nalokalnym rynku i sa w stanie powiedzie¢ zalozycielom juz na etapie pomystu

o utrudnionym starcie ze wzgledéw formalnych.



2 « Kulturaijezyk.

Niezrozumienie moze by¢ kolejnym czynnikiem utrudniajacym miedzynarodowg ekspansje. Powod
moze by¢ prozaiczny - w kraju, o ktérym myslisz w konteksScie swojego biznesu, znajomos¢ jezyka an-
gielskiego moze by¢ mniej powszechna. Dodatkowo ze wzgledu na odmienng percepcje Twojej marki
przez lokalnych klientow konieczne jest zrozumienie miejscowej kultury, zeby unikna¢ obrazenia
partneréw lub zmuszania ich do dzialania w ramach przyjetej biznesowej filozofii. Dlatego Pionierzy
wtrakcie Misji Migdzynarodowej wspolpracuja z mentorami, ktorzy sa blisko zwiazaniz zagranicznym
rynkiem, rozwijali na nim swoje firmyisa w stanie dobrze opowiedziec o lokalnej kulturze.Z tego powo-
du tez staramy sie,aby kazda Misja Miedzynarodowa skupiona byla najednym rynku lub maksymalnie

dwoch,aby uczestnicy odkryli,jak waznajest chociazby zaawansowana znajomos¢ jezyka angielskiego.

3 » Obecnosc¢ start-upu w Internecie.

Przed przeprowadzka za granice warto zadba¢ o obecnos¢ swojej marki online, przy czym i w tym wy-
padku warto wzia¢ pod uwage koniecznos¢ optymalizacji,np.poprzez wykorzystanie stow kluczowych,
tak zwanych keywords, a takze réznych stylow tresci,a nawet czestotliwosci wpisow w kanatach spo-
tecznoSciowych lub na firmowym blogu. Jest to szczegdélnie wazne w srodowiskach cyfrowo zaawan-
sowanych, takich jak Hong Kong, Korea Poludniowa czy Singapur, gdzie start-upy musza od samego

poczatkuinwestowaé w SEO, zeby by¢ rozpoznawalne i podbijac kolejne rankingilub zyskiwac klientow.

4 - Lokalne wsparcie.

Najbardziej skuteczna metoda integracji Twojego start-upu z zagranicznym rynkiem jest wsparcie lo-
kalnych ekspertow, przedsiebiorcow i innych przedstawicieli zwiazanych z ekosystemem start-upow.
Wchodzac na nowy rynek, warto wykorzystac lokalne zasoby poprzez zatrudnienie lokalnych talentow
lub uzywanie materialéw mozliwych do pozyskania regionalnie. Dzigki temu nie tylko zwigkszysz
prawdopodobienstwo, ze zostaniesz szybko zaakceptowany w spotecznosci, lecz takze w wielu przy-
padkach zmniejszysz swoje koszty i ulatwisz sobie formalnosci. Dlatego w trakcie Szkoty Pionierow
PFR uczestnicy maja okazje spotkac sie nie tylko z lokalnymi mentorami, ale i z przedsiebiorcami,
ktorzy odniesli sukces na danym reku, z potencjalnymi klientami i twdrcami inkubatorow. Tak, aby
w razie decyzji o wejsciu nadany rynek wiedzieli,do kogo zwrdcic sie z proSba o wsparcie w pierwszych

krokach walidacji.



Finansowanie

Najpierw propozycja wartosci,
bo pieniadze to nie wszystko

Marcin Tchorzewski
Coders Lab

Ten rozdzial jest o finansowaniu. Dowiesz si¢ z niego, jak zbudowa¢ model finansowy, jak stworzy¢
atrakcyjny pitch deckijak rozmawiaé z funduszami VC,by zosta¢ dostrzezonym. A zatem skoro ta cenna
i szczegotowa wiedza czeka juz na Ciebie na kolejnych stronach, to pomyslatem, ze podziele sie z Toba

moimi osobistymi przemysleniami na temat budowania i finansowania przedsi¢biorstw.

Kiedyw 2013 roku wraz z moim bratem, Jackiem Tchorzewskim, zakladaliSmy Coders Lab, marzylismy,
by ktoregos dnia nasza szkota nabrata ogdlnopolskiego charakteru. By stala sie ,,domyslnym” miejscem,
do ktorego swoje kroki kieruja osoby pragnace zdoby¢ pierwsza prace w branzy IT.MieliSmy §wiadomos¢,
ze aby takisukcesirozpoznawalnos¢ osiagnaé,bedziemy na pewnym etapie potrzebowali inwestycyjnej
trampoliny, finansowego zastrzyku, dajacego naszemu biznesowemu dziecku impuls do rozwoju.I tak
sie rzeczywiscie stalo. W 2018 polaczyliSmy nasze sily z Pracuj.pl, ktory uwierzyt w nas i nasza wizje
rozwoju i,co kluczowe, wspart je poprzez zakup udzialow w naszym przedsigbiorstwie. To byt milowy
krok naprzod. Pozyskalismy Srodki na rozw6j nowych produktéw, narzedzi edukacyjnych, przyspiesze-
nie ekspansji w kraju i rozpoczecie rozwoju zagranicznego. W tym momencie Coders Lab wkroczyl na

zupelnie nowa Sciezke. Obranie tego kursu nie byloby mozliwe, gdyby nie inwestor.

Doplyw nowego kapitalu bez watpienia odmienil oblicze firmy. Zanim jednak Grupa Pracuj dokonala
inwestycji w Coders Lab, nasza szkola miala juz pozycje lidera na rynku polskim i kilka tysiecy absol-
wentow nakoncie. Nie byl to wiec klasyczny przypadek inwestycji zalazkowej - byliSmy juz naznacznie
pozniejszym etapie rozwoju.I to wlasnie wydaje mi si¢ kluczowe w kontekscie finansowania przedsie-
biorstwirozmowy o tym,jak zacheci¢ fundusze do zainwestowania w nasz biznes. Ot6z kiedy tworzyli-
$my Coders Lab,naszym gldéwnym zmartwieniem nie byto to,jak przyciagna¢ inwestora. SkupialiSmy sie
raczej na tym, jaka warto$¢ mozemy zaproponowac naszym kursantom przez swoja oferte edukacyjna.
Czy nasze kursy sa w stanie da¢ im co$ wiecej niz tylko podstawowe informacje o programowaniu? Czy

potrafimy odr6znic sie od darmowych platform edukacyjnych? Czy mozemy zaproponowac wartos¢



dodana w postaci nie tylko procesu edukacyjnego, lecz takze wsparcia na etapie poszukiwania pracy?
OdpowiedzieliSmy sobie na te pytania,a rynek z entuzjazmem przyjal nasza propozycje.I to zaufanie,

jakim obdarzyli nas studenci, pozwolilo nam rosna¢ w kolejnych latach.

Dyskusja o finansowaniu przedsiebiorstw pozostaje wtorna wobec dyskusji o propozycji wartosci,jaka
dany start-up oferuje. Bez tej propozycji, bez unikalnego pomystu na dostarczenie uzytkownikowi wy-
jatkowej wartosci, nie moze by¢ mowy o rozwoju biznesu. Jesli jednak taka idee uda Ci si¢ nakresli¢, to
nie mam watpliwosci, ze dasz rade rowniez przekonac do niej inwestorow. Rola kapitalu pozostaje oczy-
wiscie nie do przecenienia. Wiele sukceséw wspotczesnych gigantdw technologiii Internetu nie bytoby
mozliwych, gdyby nie kroplowki finansowe podiaczone przez cierpliwych inwestoréw. Dos¢ wspomnieé
przyklad Twittera, ktory pierwszy zysk (i to zaledwie w ujeciu kwartalnym) zanotowatw 11 roku swojej
dzialalnosci. Ale to tylko potwierdza, ze produkt badz ustuga, ktore stuza ludziom, predzej czy pdzniej

odwdziecza sie swoim tworcom i inwestorom zwrotem z kapitatu.

Moze si¢ zdarzy¢ i tak, ze Twoj pomyst, nad ktérym pracowate$ dlugimi miesiacami w pocie czota, nie
znajdzie uznaniaw oczach aniotéw biznesu. Nawetjesli sie tak stanie, nie zrazaj sie. W najgorszym razie
zamiast kapitalu dostaniesz cenny feedback. Dzieki niemu bedziesz mogl doszlifowac swoja koncep-
cje albo opracowac zupelnie nowa. Jeff Bezzos, twoérca Amazona, a obecnie tez najbogatszy czlowiek
Swiata, tak wspomina swoje poczatki w biznesie: , Wiedzialem,ze gdybym poniost porazke, to bym nie
zalowal. Wiedzialem jednak rowniez, ze jedyne,czego bym zalowal, to tego,ze nie sprobowalem.” I takiej

nieztomnosci Tobie, Przedsiebiorco, zycze.

W jaki sposob mozesz sfinansowac swoj pomysi?

Na poczatku pracy nad start-upem moze wydawac sie, ze do rozwoju projektu wystarcza hektolitry kawy
iciezka pracazalozycieli. Jednak kazdy biznes potrzebuje finansowania,a to stwierdzenie jest szczeg6lnie
prawdziwe w wypadku start-upéw. Odpowiednie finansowanie na wczesnym etapie moze miec klu-
czowe znaczenie, jeSli chodzi o zatrudnienie strategicznych pracownikow. Mimo, ze czesto mowi sie, iz
to klienci sg jedynym, niezbednym zrédtem finansowania, to w rzeczywistosci,aby rozwijac si¢ szybko,
budowac skale i inwestowaé w ryzykowne technologie, odpowiednie finansowanie, znacznie wigksze

niz pochodzace z marzy,jest kluczowe.

Kazdy rodzaj finansowania rézni si¢ od siebie. Zastanow sie nad obecna sytuacje Twojej firmy, kiedy be-

dziesz czytal ponizsze opisy,aby zdecydowac, ktory typ finansowania jest dla Ciebie najodpowiedniejszy.
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Rundy finansowania

Wiele start-upéw przechodzi przez rundy finansowania, czyli okresy, kiedy poswiecaja szczeg6lna
uwage na szukanie finansowania. Rundy dzieli si¢ w r6Zny sposob, moze by¢ to:seria A, seria B, seria C -

kazda korespondujaca z innym poziomem rozwoju firmy. W kazdej rundzie pieniadze s3 wymieniane

zazwyczaj na udzialy - tak zwane equity.

Rodzaj Etap rozwoju Sredni ticket Sredni % obejmowa-
inwestora biznesu inwestycyjny nych udziatlow
A start-up na etapie po- kilkadziesiat tysiecy 0o

aniolbiznesu mysha na biznes zlotych do 7-10%

. start-up majacy MVP*, . .
sl Casenroumier | Sl o g1y

pierwsza sprzedaz ty

venture capital . 3 od 3 do kilkuset N
(runda B i kolejne) dojrzate start-upy milionow zlotych do25%

Poza specjalizacja branzowa, tematyczna i regionalna inwestorow mozna podzieli¢ rOwniez ze wzgle-
du na to, jak dojrzate start-upy ciesza si¢ ich zainteresowaniem. To determinuje takze ilo§¢ obejmowa-

nych udzialow oraz kwoty finansowania pojedynczego start-upu (tzw. ticket inwestycyjny).



Inwestorzy wysokiego ryzyka - fundusze VC.

Fundusz inwestycyjny (venture capital, fundusz VC) to spétka, ktéra reprezentuje grupe inwesto-
row (prywatnych lub firm). Fundusz VC zbiera pieniadze od pojedynczych inwestorow lub instytucji
(znanych jako limited partners) i je inwestuje. Jego cel to pomnazanie kapitalu, ktdry zostal mu powie-
rzony. Zadaniem fun-duszu, ktorego strategia inwestycyjna dotyczy spodtek technologicznych wyso-
kiego ryzyka, jest wyszukiwanie i inwestycja w start-upy majace potencjal biznesowy na miare Skype’a,
Facebooka czy Google’a,a tym samym - mozliwo$¢ znacznego pomnozenia kapitatu poczatko-wego in-
westorow.Oznaczato,ze fundusz VC nie jest Twoim partnerem w biznesie nazawsze. Fundusze po kilku

latach (na ogdt 5-7) wychodza z inwestycji, poniewaz chca odzyskac Srodki i osiagna¢ ewentualny zysk.

Moga to zrobi¢ na kilka sposobow:

e sprzedajac udzialy (dlaspotkiz o.0.) lub akcje (dla spotki akcyjnej) calego przedsiebior-stwalub jego
czeSciinwestorowi branzowemu,

e sprzedajac udzialy lub akcje funduszowi inwestycyjnemu podczas kolejnej rundy inwe-stycyjnej,

e umarzajac udzialy lub akcje oraz zwracajac zainwestowany kapital przedsiebiorcy,

o wykupujac udzialy lub akcje (dokonuje tego przedsigbiorcai pracownicy),

e przezwejscie spoikinagielde papierow wartosciowychisprzedazakcjiinwestorom rynku publicznego.

Zeby dowiedzie¢ si¢, jak zdoby¢ pierwszego inwestora
pobierz nasz oddzielny e-book na ten temat:

www.startup.pfr.pl/pl/kursy-online/pozyskaj-finansowanie ||| |[|[GTTEIE

Decydujac si¢ na wspdtprace z VC, ktdry reprezentuje interesy grupy inwestoréw, musisz liczy¢ sie
z tym, ze proces inwestycyjny potrwa nawet kilka miesiecy,a fundusz bedzie wy-magat od Ciebie ra-
portowania czy konsultowania wiekszych wydatkéw, zmiany strategii lub innych waznych wydarzen
zwiazanych z Twoja firma. Inwestycja ze strony funduszu oznacza rowniez umocowanie jego przed-

stawiciela zazwyczaj w radzie nadzorczej lub zarzadzie spotki.

Wstepna analiza Ocena Negocjacje umowy
przedsiewziecia biznesu planu inwestycyjnej
FUNDUSZ/INVESTOR
Due
diligance
Pierwszy Term sheet Praca /—k Podpisywanie
kontakt nad strategia umowy
n‘ ! ’ inwestycyjnej
POMYSLODAWCA
Krotki opis Bisness plan, Szczegolowe informacje
przedsiewziecia patenty o projekcie
(teaser)
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CVC (skrét od corporate venture capital) to rodzaj funduszu
inwestycyjnego zalozonego przez korporacje, ktory jest
sposobem na strukturalna wspolprace zzewnetrznymi start-
-upamiizapewnienie mlodej firmie oraz korporacji mozliwosci
rozwoju. Fundusze CVC wspolpracuja ze start-upami oraz
inwestuja w nie na roZznym etapie rozwoju.

Szkola Pionierow PFR jest rozwijana przez najwiekszy

z funduszy w Europie Srodkowo-Wschodniej. W portfelu
PFR Ventures znajduje si¢ kilkadziesiat funduszy VC,

z ktorymi blisko wspolpracujemy,aby wesprzec uczestnikow
programu w otrzymywaniu finansowania. Przykladami
takich inwestycji w projekty realizowane przez absolwentow
programu sa m.in. Reactive Pad (inwestycja utajniona)

oraz Propergate (inwestycja Smok Ventures). Jednak
wspieramy start-upy w wyborze najodpowiedniejszej Sciezki
finansowania - obojetne, czy sa to fundusze VC czy inne
formy finansowania. Wielokrotnie wspieraliSmy start-upy
Pionierow w zbiorkach crowdfundingowych oraz w aplikacji
do topowych polskich akceleratorow.

Inwestorzy prywatny - aniolowie biznesu.

Aniolbiznesu to prywatny inwestor, ktory ma wieloletnie doS§wiadczenie biznesowe i inwestuje swoje
prywatne pienigdze oraz czas, wspierajac firmy na bardzo wczesnym etapie rozwoju. NajczeSciej jest
nim kompetentny przedsiebiorca lub menedzer wyzszego szczebla, ktdry chce pomagac poczatkuja-
cym zalozycielom start-upow - poza kapitalem zapewnia wiedz¢ merytoryczna, umiejetnosci oraz sie¢

kontaktow biznesowych.
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3 - Crowdfunding - pieniadze od malych
inwestorow indywidualnych.

Dla wielu 0s6b z pomystem biznesowym i brakiem finansowania crowdfunding stanowi idealne roz-
wiazanie. To finansowanie, w ktérym prywatne osoby kupuja Twoj produkt lub ustugi, zanim s3 one fak-
tycznie dostepne, Crowdfunding moze by¢ osiagniety poprzez fizyczna zbiorke, ale obecnie wlasciwie
zawsze odbywa sie to poprzez internetowe portale typu Kickstarter, Indigogo lub Crowdway. Pozwala to

prywatnym inwestorom przeszukiwac setki,jesli nie tysiace pomystow i wspierac te, ktore ich interesuja.

Dla kogo? To rozwiazanie jest idealne dla start-upow, ktore oferuja ustugi B2C i skupiaja sie na konsu-
mentach. Aby przeprowadzi¢ akcje crowdfundingowa, bedziesz musial wiedzie¢, jak chcesz wykorzystaé
zebrane pieniadze, wjaki sposdb chcesz dotrzeé do inwestorow i przygotowac niezbedne materialy mar-
ketingowe. Cz¢sto same platformy oferuja wsparcie w przeprowadzeniu kampanii crowdfundingowe;j,

poniewaz im wiekszy odniesie ona sukces, tym wiekszy zysk osiagna, zarabiajac na procencie od zbiorki.

Podobnie dziala equity crowdfunding, jednak zamiast ustug lub produktu sprzedawane sa udzialy
w firmie. Oznacza to, ze wielu drobnym inwestorom sprzedajesz czes¢ swojej firmy. Najbardziej zna-
nymi wsréd Pionieréw organizatorem takich zbiorek jest firma Pora na Pola Adriana Piwko. Tylko
w 2021 roku zrealizowali oni zbi6érke na prawie 2 miliony ztotych,a ich do§wiadczenie w ramach takich

kampanii obejmuje portale typu Beesfund i Crowdway.

WYNIK
EBITDA

A

Finansowanie spolecznosciowea

SeedCapital | Venture Capital |
4 } | ‘ . Laler Stage R |
Aniolowie Early Stage |
Biznesu | ¢ X Wyjécie

zinwestycji

Mezzanine




4. Inkubator biznesowy - ustugi zamiast finansowania.

Inkubatorbiznesowylub akcelerator to grupa oséblubinstytucji, ktore chca wesprzecaspirujace bizne-
sy w rozpoczeciu dziatalnoSci. S3 one czesto finansowane przez firme rozwijajace innowacje w danym
kraju lub branzy. Inkubatory oferuja miejsce do pracy, ustugi, a nawet mentoring zamiast bezposred-
niego finansowania. Dzieki temu poczatkujacy start-up nie musiza nie placi¢. W ten sposdb dzialaja na

przykiad Platformy Startowe PARP.

Dla kogo? To idealne rozwiazanie dla praktycznie kazdego z start-upu na bardzo wczesnym etapie,
ktory chce nauczy¢ si¢ technologicznej przedsigbiorczosci przy wsparciu profesjonalistow. Zespoto-
wi zalozycielskiemu nie jest potrzebne wlasciwie nic poza pomystem, wstepna walidacja rynku oraz

modelem biznesowym.

Jak stworzyc¢ pierwszy pitch deck

Eliza Kruczkowska
PFR, Dyrektor Departamentu Rozwoju Innowacji

Start-upy czgsto przygotowuja prezentacj¢,zwana pitch deckiem,aby pokazaé swoja firme potencjalnym
aniotom lub inwestorom typu venture capital. Prezentacja sklada sie zazwyczaj z 15-20 slajdow w pre-

zentacji PowerPointimana celuzaprezentowanie inwestorom produktow, technologii i zespotu firmy.

Pamietaj, ze Twdj pitch deck to prawdopodobnie jedna z pierwszych rzeczy, ktora zobaczy inwestor,
chcacy dowiedziec sie wiecej o Twoim projekcie. A poniewaz rzadko dokonuje sie inwestycji juz po
jednym spotkaniu, Twoim celem jest wzbudzenie zainteresowania Twoja firma. Dlatego tak waznejest,

aby start-up bezwzglednie przykul uwage inwestorow i przedstawil fascynujacg i interesujaca historie.



Co nalezy uwzgledni¢ w prezentacji

Chociaz kazda firma jest inna, mozna wyr6zni¢ podobny schemat sktadajacy sie z 12 slajdow:

12 Slides of a Pitch Deck

1.Introduction
12.Contact
2. Team
11.Investing
3.Problem
10. Busines
model 4.Adventages
5.Solution
9.C titi
ompetition 6.Product

8. Market 7.Traction

Wprowadzenie

Wprowadzenie do pitch decku ma na celu zaciekawienie publicznosci, wiec jesli masz juz osiagniecia,
ktore warto pokazaé, bylby to wlaSciwy moment,aby zaprezentowac je inwestorom. Chodzi tu o podsta-
wowga strefe dzialalnoSci firmyijej gtowne cele. Na tym slajdzie sprecyzuj,czym zajmuje sie¢ Twoja firma

i dodaj trzy argumenty wzmacniajace, ktore potwierdza stawiana przez Ciebie teze.

Argumentem bedzie wieloletnie dos§wiadczenie, znajomos¢ specyfiki branzy, umiejetnosé wykorzy-
stania badaf marketingowych i analiz w praktyce itd. Mozesz tez zacza¢ od pytania retorycznego, np.
o problemie, z ktorym boryka si¢ Twoj klient, na ktéry odpowiedz zostanie udzielona w gtéwnej czesci
prezentacji dotyczacej pozyskiwania Srodkéw. Ewentualnie sprobuj podaé kilka interesujacych faktow

na temat swojego produktu lub ustugi lub dodaj tu logo i opis misji Twojego rozwiazania.



Problem

Istota najwyzej wycenianych start-upow jest wlasnie umiejetnos¢ rozwiazywania problemow;, z jakimi
borykasieich grupadocelowa.Jakijest prawdziwy problem,zktorym boryka sie Twoj klient? Im bardziej
uciazliwy,tym wiekszy bedzie popyt narozwiazanie i wigksze zainteresowanie inwestordw finansowaniem
Twojego start-upu. Okresl, na jaka potrzebe odpowiada Twoj produkt, i sprecyzuj,jak duzejliczbie os6b
moze on pomoc. To wazne, bo inwestorzy chetniej finansuja projekty, ktore skierowane sa do szerokiej
grupy odbiorcoéw, a co wiecej, sa skalowalne i maja duzy potencjal wzrostu. Spraw, aby historia byta jak
najbardziej wiarygodna,aby inwestorzy poczuli bdl, z jakim mierzy si¢ docelowy uzytkownik Twojego

produktu czy ustugi.
Rozwiazanie

Powyjasnieniu problemu poranawprowadzenie rozwigzania. Na tym slajdzie pokaz inwestorowi, wjaki
sposOb zamierzasz rozwiazal powyzszy problem.Zademonstruj zalety i wyjatkowos¢ swojego produktu
oraz wyjasnij, jak rozwiazuje problem klienta. Waznym punktem jest nie tylko wyjasnienie Twojego

rozwiazania, ale takze pokazanie,jak radzi sobie ono z innymi rozwiazaniami dostepnymi na rynku.
Produkt

W tej sekcji wyjasnij,jak dziala Twoj produktlub ustuga. Opisz technologie, ktora za nimi stoi. Pamietaj, nie
skupiaj si¢ zbytnio natechnicznych cechachizamiast tego pokaz gtéwna wartos¢ produktu. Mozesz uzy¢

grafiki,zdjecia,wersji demonstracyjnej lub pokazac prototyp,aby uwypukli¢ zalety swojego rozwiazania.
Rynek

Okresl tutaj wielkos¢ rynku. Glownym celem bedzie pokazanie inwestorom, zZe potencjalny rynek na
Twoj produktjestogromny (lub przynajmniej wystarczajaco duzy). Im wiekszy rynek, tym wiekszy po-
tencjalny zwrot z inwestycji,dlatego inwestorzy chca mie¢ pewno§¢, ze Twoja firma dzialanaznaczacym
rynku i ma duze szanse, aby stac sie skalowalnym biznesem. Najlepiej operuj tutaj liczbami, bo to one
do inwestoréw przemawiaja najbardziej. Sprawdz, jak liczna jest Twoja grupa docelowa, oraz zastanow

sig,jaki udzial w rynku chcialbys osiagnac.

Skoncentruj sie na okresleniu nastepujacych kwestii.

o Ktojest Twoim klientem?

e CzyTwojrynekjuzistnieje, czy planujesz stworzy¢ nowy?

e Czydzialasz globalnie, czy koncentrujesz sie na jakims konkretnym regionie?

e Cotojestcatkowity rynek adresowalny? TAM obejmuje wszystkich, o ktorych myslisz,
ze mozesz dotrze¢ ze swoim produktem.

e Ktora czes¢ TAM mozesz konkretnie zainteresowac? Jakie masz segmenty klientow?

e Jak myslisz,jaka cze$¢ rynku posiadasz / mozesz posiadac? Jaki moze byé Twoj udziat w rynku?



Konkurencja

Zaden biznes nie dziataw prézni. Nawet,gdy tworzymy rewolucyjny produkt, ktéry nie mabezposredniej
konkurencji na rynku, to z pewnoScia znajda sie firmy, ktore zaspokajaja te same potrzeby i rozwiazuja
ten sam problem, ale w inny sposob. Analiza konkurencji uwiarygodni Twoje zaangazowanie w szcze-

gbtowa analize rynku.

Jednym z najpopularniejszych bledow popeltnianych przez start-upy w pitch deckach jest stwierdzenie,
ze nie maja konkurencji. Jesli tak uwazasz, musisz przeprowadzi¢ bardziej calosciowe badanie rynku.
Nawetjesli oferujesz zupeinie nowy produktlub ustuge, prawdopodobnie Twoi potencjalni klienci juz
w jakis sposob rozwiazali problem. Ich rozwigzanie moze by¢ nieskuteczne i skomplikowane,ale mimo
to konsumenci nie siedza i nie czekaja, az kto$ zaspokoi wszystkie ich potrzeby. Znacznie lepiej bytoby
podac jako przyklad kilka firm, ktore przynajmniej w pewnym stopniu zajmuja si¢ tym samym proble-

mem,a nastepnie podkresli¢ Twoje przewagi konkurencyjne.

Najlatwiej to zrobié, tworzac tabele lub wykresy. Wypisz swoich najwiekszych konkurentow, polaczich
kluczowe cechy i podkresl, w jakich obszarach Twoje rozwiazanie przewyzsza innych i jakie sa Twoje
inne kluczowe zalety. Nie ukrywaj niedoskonatosci, méwiac prawde, udowadniasz swoja wiarygodnos¢

i dobra znajomos¢ rynku.
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Dlaczego teraz?

Po przedstawieniu wielkoSci rynku i konkurencji musisz opisa¢ mozliwoscirynkowe. W prostych stowach:
dlaczego teraz? Pamietaj o jezyku wartoSci - nie tylko w stosunku do swoich klientow;ale takze inwesto-

row. W tej czeSci prezentacji przedstaw im, dlaczego warto zainwestowaé w Twdj pomyst wlasnie teraz!

Ponizej glowne pytania, na ktére musisz odpowiedziec.

e Jeslirynekistnieje - czy nie jestjuz zbyt dojrzaly i zatloczony, aby na niego wejsc?
e Jakwieczamierzasz to zrobic?

e Jeslitworzysz nowy rynek, dlaczego nikt wczesniej tego nie zrobil?

e Dlaczego konkurenci nie moga zrobi¢ tego samego?

e Jakie sa glowne bariery na rynkuijak zamierzasz je pokonac?

e Jakszybko rosnie rynek?

e Jakie sa trendy i jak moga sie zmieni¢ w przyszlosci?

e Jakie sa szanse na zwigkszenie skali (zdobycie nowych rynkéw regionalnych lub

ekspansje za granice) w przysztosci?

Najwazniejsze jest przekonanie inwestorow, ze jest to wlasciwy momentize Ty jeste$ wlasciwa osoba,

aby to zrobic.
Go-to-market

Nastepnym krokiem bedzie pokazanie inwestorom, ze wiesz,jak wejs¢ narynekijak przyciagnaé klien-
tow oraz jak promowac swoje rozwiazanie. Twoj slajd dotyczacy wejScia na rynek powinien zawieraé
informacje o kanalach dystrybucji, z ktdrych planujesz korzysta¢, oraz o narzedziach marketingowych,
ktérych zamierzasz uzy¢. Dobrze w tym miejscu nakresli¢ gtowne etapy pozyskiwania klientéwiopisaé

koszty (stale i zmienne),jakie musisz ponies¢.
Model biznesowy

Podchodzac do rozmoéw z inwestorami, musisz wiedzie¢, w jaki sposdb chcesz zarabia¢ na swoim pro-
dukcie czy rozwiazaniu. Istnieje wiele mozliwosci monetyzowania swoich rozwiazan. Moze by¢ to
internetowa sprzedaz produktow (e-commerce), model abonamentowy (a w nim pakiety premium),
reklama, marza za poSrednictwo (przy marketplace) itd. Slajd dotyczacy modelu biznesowego powinien
zawiera¢ odpowiedz na proste pytanie - w jaki sposob zamierzasz zarabia¢ pieniadze. Nie chodzi tylko
ostrumienie przychodow i ceny,ale takze o og6lng strategie biznesowa. Pamietaj, ze wiele firm nawcze-
snym etapie rozwoju nie ma dobrze zdefiniowanego modelu biznesowego,gdy po raz pierwszy zwracaja
sie doinwestorow. Jest to calkowicie normalne i inwestorzy to rozumieja. Wszystko, czego potrzebujesz,

to pokazad, ze masz og6lna strategie i rozumiesz, jak generowac pieniadze.



Trakcja i kamienie milowe

Warto pokazac inwestorom swoje dotychczasowe osiagniecia, tzw. kamienie milowe. Wsréd nich wy-
mienia sie:

e MRR (miesieczne przychody cykliczne),

e Sredni przychdd na uzytkownika,

e koszt pozyskania klienta,

e warto$¢ klientaw czasie Zycia,

e zarejestrowaniiaktywniuzytkownicy,

e wspolczynnik konwersji i utrzymania.

Oprocz tego mozesz wspomniec o publikacjach prasowych, partnerstwach strategicznych i listach in-

tencyjnych z klientami.

Jesli Twoja firma jest na bardzo wczesnym etapie, przed uzyskaniem przychodow,lub na etapie rozwo-
ju produktu, pewnie bedzie trudno Ci okresli¢ powyzsze. Ale nadal masz kilka kamieni milowych do
zaprezentowania - moze to by¢ Sciezka rozwoju produktu, wywiady z klientami, listy intencyjne,liczba
beta-testerow, pobieranie lub subskrypcja biuletynéw, udzial w programie akceleracyjnym, a nawet

wygranie konkursu - cokolwiek, co pokaze Twoje poprzednie sukcesy wokot projektu.

Po przedstawieniu dotychczasowych osiagnie¢ wyjasnij, co planujesz osiagnaé w przyszlosci. Moze to
by¢ rozw6j produktu, zatrudnianie personelu, zabezpieczanie wlasnosci intelektualnej, pozyskanie

funduszy lub partnerstw strategicznych, generowanie docelowego poziomu przychodoéw itd.
Projekcje finansowe

Konkretne prognozy finansowe s3 trudne do przygotowania na bardzo wczesnym etapie projektu.
Uwaza sie jednak, Ze s3 one istotnym wskaznikiem, ktory pomoze zrozumie¢, dokad zmierza firma. Ty-
powa prognoza obejmuje zwykle okres od 3 do 51at. Jesli firma, ktora prezentujesz,dzialajuz od jakiego$
czasu,dobrze,jesliuwzglednisz rowniez wyniki z przesztoSci. Bardziej szczegélowa prognoza finansowa
obejmowalaby rowniez:

e dochdd,

o koszty,

e marzabrutto,

e wydatki,

e EBITDA,

e dochdd netto.

Wazne jest, aby wyjasni¢, dlaczego szukasz inwestycji i gdzie zamierzasz wykorzysta¢ pieniadze. Slajd
dotyczacy pozyskiwania funduszy to takze dobre miejsce, aby pokazag, ile kapitalu juz wlozyles w to
przedsiewziecie,ile do tej pory zebrate§,od kogoina co.Wczesniejsze inwestycje w Twojej firmie bylyby
dodatkowym dowodem Twojej wiarygodnosSci w oczach inwestorow. Jesli sam wlozyles w biznes tro-
che pieniedzy, to rowniez bardzo dobry znak, poniewaz oznacza, Ze jeste$ zdeterminowany i naprawde

wierzysz w projekt.



Zespot

Za sukcesami start-upow stoja ludzie! Pokaz, Ze nad Twoim produktem pracuja zaangazowani i peini
energii profesjonalisci, a zyskasz ogromny plus w oczach inwestora. Niektorzy wolg slajd dotyczacy
zespolu umieszczaé na samym poczatku prezentacji,ale mozna go tez umiesSci¢ na samym koncu. W ten
sposOb upewnisz sie, ze zanim inwestorzy zobacza slajd zespotu, beda juz mieli 0ogdlna wiedze¢ na temat
firmy. Dzieki temu beda mogli ocenic¢ rzeczywisty potencjal zespolu w danej branzy. Jesli jednak jeste$
znanym przedsiebiorca, ktdry z powodzeniem opuscil poprzednie start-upy, mozesz umiescic te czes¢

na poczatku swojej prezentacji. Pomoze to przyciagnaé uwage juz na starcie.

Zespotodgrywa ogromna role, szczeg6lnie w przypadku firmy na wczesnym etapie rozwoju. W tym mo-

mencie poziom ryzyka samego biznesu jest tak wysoki, ze inwestorzy lokuja swoj kapitat po prostu wludzi.
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Pierwsze rozmowy z funduszami VC -
jak do tego doprowadzic?

Karolina Wojtas
Icos Capital, Absolwentka
[ edycji Szkoty Pionieréw PFR

Zalozyciele start-upoéw w pewnym momencie staja przed koniecznoscia pozyskania zewnetrznego
finansowania, np. od funduszu venture capital (wysokiego ryzyka). Szanse na otrzymanie kapitalu od
dobrego VC oscylujajednak zazwyczajw okolicy 1%. Proces poszukiwania inwestora powinien by¢ zatem
przemyslany i ustrukturyzowany, aby zwiekszy¢ Twoje szanse na sukces. Ponizej znajdziesz kilka rad

odnosnie do tego,jak mozesz doprowadzi¢ do pierwszych rozmoéw z funduszami VC.

Odpowiedz sobie na pytanie ,Czy VCjest dlamnie najlepsza forma finansowaniaiczy to dobry moment

najego pozyskanie?”.

W pierwszej kolejnoSci w start-up inwestujesz srodki wlasne lub pozyskane od rodziny, przyjaciot,
aniotéw biznesu (inwestorzy indywidualni). VC jest dobrym zrédlem finansowaniaw momencie, kiedy
potrzebujeszznacznego kapitatu na start, ktorego nie jeste§ w stanie pozyskac zinnych zrodetlub jestes

na etapie skalowania biznesu i chcesz szybciej sie rozwijac.

Przygotuj sie.

Przed przystapieniem do rozméwz VC przygotuj przemyslany i poparty rzetelnymi analizamibiznesplan.
Pamietaj,zeby poza kartka papieru” pokazywacé juz takze tzw. pierwsza trakcje (klienci/listy intencyjne
/ partnerzy). W pierwszej wiadomosci do VC zazwyczaj przesylasz tzw. pitch deck (ogélna prezentacja
projektu - patrz Rodzial 1.IIT). Rdwnocze$nie powinienes$ takze opracowac szczegolowa prezentacje
strategii biznesowej do przedstawienia na spotkaniu oraz budzet/projekcje finansowe w Excelu, obra-
zujace,na co zamierzasz wydatkowac pozyskane finansowanie i jakie kamienie milowe pozwoli Ciono

osiagna¢ (np.zbudowa¢ produkt, osiagnaé przychody - patrz Rozdziat 1.IT).



Zrob swoj research.

Kazdy fundusz ma okreSlona specjalizacje, jezeli chodzi o branze czy etap rozwoju projektu - aby fun-
dusz rozwazyl spotkanie z Toba, musisz wpisywac sie wjego kryteria. Zacznij od zbudowania ogdlnego
profiluidealnego funduszu,aby zdefiniowac,jakiego typu podmiotow bedziesz szukat. Czy beda to tylko
fundusze VC,czy moze rowniez CVC (corporate venture capital)? Czy powinien to by¢ fundusz o profilu
software czy hardware? Czy powinien moéc inwestowac tylko mate kwoty czy dysponowac wigkszym

kapitalem aby wesprze¢ Cie takze w kolejnych rundach? Pomoze Ci w tym Profil funduszu - przyklad:

Typ podmiotu fundusz VC

Region inwestycyjny Polska
Profil inwestycyjny cleantech
Etap seed (zalazkowy)
Tickety (ile inwestuje) do 1 minz}

szukaj tzw. smart money, tzn. poza kapitalem oczekuj od inwestora np.
Dodatkowa warto§¢ wsparcia strategicznego, miedzynarodowej sieci kontaktow, dostepu
do klientow.

W kolejnym kroku wyszukaj juz konkretne fundusze, ktore spelniaja Twoje kryteria, i zgromadz klu-

czowe informacje o nich.

Lp. Podmiot Strona Siedziba/ Branze Etap Ticket Przykladowe Osoba Komentarz

WWW Obszar spotki kontaktowa
inwestycyjny portfelowe

1. VCA wwwvcapl Polska/CEE  cleantech  seed 02-1mlnzt  StartupA JanNowak np.ktomoze
(LinkedIn)  zrobicintro

2. VCB wwwvcb.pl Czechy/CEE cleantech, pre-seed, 0,5-2,5mlnzt Start-upB, Anna
energetyka seed Start-up C Kowalska

Fundusze dzialajace w Polsce mozesz znalez¢ np.tutajlub poprzez research internetowy i wykorzystanie

baz, takich jak Dealroom/Crunchbase.


http://startup.pfr.pl/pl/ekosystem-innowacji/

Sprawdz mape ekosystemu.

Uporzadkuj fundusze od tych, ktore chcialbys$ pozyskaé¢ najbardziej, do tych, na ktérych nieco mniej
Ci zalezy. Spotkania warto zacza¢ umawiac od inwestorow, na ktorych zalezy Ci najmniej. Kazda taka
rozmowa to swoisty trening, po ktéorym w oparciu o feedback powinienes ulepszy¢ pitch i by¢ lepiej

przygotowany do rozmowy z VC,z ktdrymi chciatbys pracowac.
Skontaktuj sie z wybranymi inwestorami.

Najwieksza szans¢ na doprowadzenie do rozmowy z funduszem masz w przypadku, kiedy znasz juz
osobe wnim pracujacalub zostaniesz przez kogos jej przedstawiony (tzw.warm intro).Zacznij zatem jak
najwczesniej budowac relacje w branzy start-upéw/innowacji (network),aby wiedzieé,do kogo zwrdcié

sie z prosSba o przedstawienie.

Innadrogajestznalezienie prezesa (CEO) jednej ze spotek portfelowych funduszu,zainteresowanie go

swoim pomystem i poproszenie o intro do VC.

Jezeli nie posiadasz relacji w branzy, mozesz po prostu znalez¢ dana osobe na LinkedIn i wysta¢ do niej
wiadomosci (cold message). Ostateczng opcja jest napisanie na adres mailowy funduszu/ wypelnienie

aplikacji.

Zwrdci¢ tez uwage na inkubatory/akceleratory oraz kancelarie prawne obslugujace VC. Wszystkie te

podmioty maja rozbudowane sieci relacji zinwestorami i mogg Cie im przedstawic.
Wyciagaj wnioskiiuczsie.

Zazwyczaj bedziesz musiat odby¢ rozmowy z kilkunastoma/kilkudziesiecioma VC, aby znalez¢ ideal-
nego inwestora. Caly proces fundraisingu trwa zwykle miedzy 3 a 9 miesiacami i pochtonie wigkszos¢
Twojego czasu w tym okresie. Pamietaj o tym, budujac swoj budzet i planujac dzialania. Badz cierpliwy
iuporzadkowany wtrakcie tego procesu. Nie zniechecaj sig,jezeli dany fundusz nie zdecyduje si¢ Ciebie
wesprzec. Jezeli otrzymasz feedback, ze Twoj projekt jest dla inwestora zbyt wczesny, dobra praktyka
jestwysylaé funduszowi co 3-6 miesiecy mailainformujacego o postepach -jest szansa, ze zdecyduje sie
zainwestowac w przysztosci.Jezeli pierwsze spotkania beda pomyslne,wejdziesz w proces due diligence
(dokladnej analizy start-upu), a na koniec zostanie przedstawiona Ci propozycja struktury inwestycji

(term sheet).



Czego oczekujemy?

Departament Rozwoju Innowacji PFR stworzyt Szkote Pionierow PFR po raz pierwszy w 2018 roku
celem budowania kompetencji przysztosci,wskazanych przez raport Future of Jobs,u najzdolniejszych

mtodych Polakow, ktorzy chcieli wspottworzy¢ technologiczna przysztosé Polski.

Future of ]ObS (World Economic Forum 2018)

Kompetencje 2018 Kompetencje 2022

1. Analityczne myslenie i innowacyjnos¢ 1. Analityczne myslenie i innowacyjnos¢

2. Kompleksowe rozwiazywanie problemow 2. Aktywne uczenie si¢

3. Krytyczne myslenie 3. Kreatywnos¢

4. Aktywne uczenie si¢ 4. Tworzenie technologii i programowanie

5. Kreatywnos¢ 5. Krytyczne myslenie

6. Dbalosc¢ o szczegoly 6. Kompleksowe rozwiazywanie problemow
7. Inteligencja emocjonalna 7. Przywodztwo i wplyw spoleczny

8. Przywodztwo i wplyw spoleczny 8. Inteligencja emocjonalna

9. Koordynacjaizarzadzanie czasem 9. Analiza systemowa

Raport Future of Jobs w kazdym wydaniu jasno pokazuje, ktore kompetencje beda zyskiwatly na zna-

czeniu w kolejnych latach.

Komisja Europejska w swoim badaniu European Innovation Scoreboard zaznacza, ze jedna z waznych
kategorii wplywajacych na innowacyjno$¢ panstw jest wlasnie poziom kompetencji cyfrowych i state

uczenie sie spoleczenstwa, takze po skonczeniu szkoly.

Biorac pod uwage powyzsze, wspdlnie z partnerem strategicznym Allegro zaproponowalismy taki pro-

gram Szkoly Pionierow PFR, ktory uwzglednia wypracowanie tych kompetencji.

W kolejnych edycjach postawiliSmy takze na to,aby kompetencje byly zdobywane przez uczestnikow
podczas tworzenia potencjalnych spotek technologicznych. Naszym celem od tego czasu jest takze,aby
pomysly stworzone podczas warsztatow Szkoty oraz w ramach dalszej pracy zespotow mogly w przy-

sztosci starac si¢ o inwestycje m.in.z funduszy PFR Ventures.

Szkoly Pionierow PFR 74



PFR Ventures to spdtka z grupy kapitalowej PFR, ktora petni funkcje funduszu funduszy i przekazuje
swoje Srodki do wybranych, prywatnych funduszy venture capital, ktore potem inwestuja je w najbardziej
obiecujace spo6tki technologiczne. Dotychczas utworzonych zostato 30 funduszy, ktore sa skierowane
do start-upow w fazie pre-seed, seed i growth. Na stronie startup.pfr.pl znajdziesz opisy wspomnianych
funduszy, z informacja, w jakie branze inwestuja, czego oczekuja od start-updw i jak mozna wystaé im
pitch deck.

Nadzien wydania tej publikacjiabsolwenci trzech edycji Szkoty Pionierow PFR zdobylijuz 85 milionow
zlotych finansowania na swoje projekty. Srodki pochodza najczesciej z funduszy VC, grantéw PARP,

grantoéw i inwestycji NCBiR czy z funduszy unijnych.

Poza Szkola Pionierow PFR Grupa PFR oferuje caly szereg instrumentow wsparcia dla firm i pomystodaw-
cow.Cala oferte znajdziesz na stronie startup.pfr.pl, do obserwowania ktorej serdecznie Cie zachecamy.
To portal informacyjno-edukacyjny dla przedsigbiorcow szukajacych aktualnosci zrynku start-updw;ale
takze chcacych rozszerzaé swoje umiejetnosci, korzystajac z bazy wiedzy dostepnej na stronie. Zerknij
tez na mape ekosystemu innowacji na portalu - nie ma tam jeszcze Twojej firmy? Koniecznie zaldz jej

profiliaktualizujinformacje,aby mogli dostrzec Cig inwestorzy i partnerzy biznesowi z Polskiizagranicy.


http://startup.pfr.pl

Biznes: Allegro Pay, czyli

Fintechw Allegro

Czy wiesz, ze Allegro rozpoczynalto swoja dzialalnos¢ jako start-up? Dzisiaj, po uptywie 21 lat, to jeden
z dziesieciu najwiekszych portali e-commerce na §wiecie, za ktorym stoi bardzo silny zesp6tliczacy po-
nad 3,5 tys.os6b. Ponad 1000 z nich to specjaliSciz roznych obszaréw IT, ktérzy zapewniaja ciagly rozwoj
serwisu. Nieustannie wprowadzane nowe rozwiazania majace na celu przede wszystkim ulatwienie
iusprawnienie zakupow online to podstawa sukcesu Allegro. Dowdd sukcesu? Ponad 13 mln aktywnych
kupujacych, 128 tys.sprzedawcow,wiecej niz 200 mln oferti- co najwazniejsze - bardzo wysoki poziom
zadowolenia z zakupow (72 NPS). Aby go utrzymac, niezbedny jest ciagly wzrost innowacyjnosci. Stad
pomystnauzupelnienie dotychczas dostepnych na platformie metod ptatnosci o ustuge BNPL (Buy Now,

Pay Later), czyli w dokladnym tlumaczeniu ,kup teraz, zapta¢ p6zniej”,a inaczej - odroczone ptatnosci.

Jak to si¢ wszystko zaczelo?

W styczniu 2020 roku Allegro kupilo FinAi, czyli spotke z sektora Fintech. Wraz z niag do zespotu techno-
logicznego Allegro.pl dotaczyto ponad 30 wykwalifikowanych pracownikow dysponujacych kluczowymi
kompetencjami z tego obszaru. Wiedza na temat rynku, uczenia maszynowego, sztucznej inteligencji
i scoringu kredytowego, a takze umiejetnos¢ zarzadzania ryzykiem oraz znajomos¢ regulacji i przepi-
soOw prawa okazaly si¢ najistotniejsze w tym projekcie. Prac nad nowym produktem finansowym nie
zatrzymaly nawet pandemia i konieczno$¢ dzialania w trybie zdalnym. Dzieki ogromnej determinacji
pracownikow oraz polaczeniu unikalnych kompetencji fintechowych i wysokich standardow Allegro

udalo sie stworzy¢ Allegro Pay - produkt finansowy skrojony na miare.

FinAi to start-up, ktéry powstal w 2016 roku i bardzo szybko rozwinat dziatalnos¢.
W swoim zalozeniu mial w latwy sposob przenies¢ idee kredytu do §wiata cyfrowego.
FinAi umozliwial bankom sprzedaz pozyczek za posrednictwem bezpiecznego, efek-
tywnegoiw 100% cyfrowego kanatu dystrybucji. Latwa integracja, Market Intelligence
oraz skalowalne rozwigzania chmurowe to gtdwne cechy proponowanego systemu.

FinAizakonczyl swoja dzialalnos¢ we wrzesniu 2019.



Czym jest Allegro Pay?

Allegro Pay to uzupelnienie dotychczasowych metod ptatnosci dostepnych na Allegro, a jednoczesSnie
- odpowiedz na potrzeby klientdw i zmieniajacego sie rynku. W ramach ustugi klient ma do wykorzy-
stania $rodki, ktorymi moze placi¢ za zakupy w dowolnym momencie, wybierajac wygodna dla siebie
opcje splaty - moze zaptaci¢ w ciagu 30 dni lub nawet w 20 miesiecznych splatach. Co wazne,aktywacja
ustugijestbezplatnainiezmiernie szybka. W duzym skrocie jest to wiec kolejnainwestycja Allegro,ktora
sprawia, ze codzienne zakupy sa bardziej wygodne i przystepne,a potencjal transakcyjny dla sprzedaja-

cych -znacznie wigkszy.

Dlaczego Fintech?

Allegro na pierwszym miejscu stawia doSwiadczenie zakupowe swoich klientéw.Oznacza to,Ze zjednej
strony realizuje projekty, ktorych celem jest dostarczanie maksymalnie duzej liczby produktdw w naj-
lepszej cenie.Z drugiej zas oferuje pelna dowolnos¢ w wyborze metody ptatnosci. Allegro Pay jest wiec
kolejnym rozwiazaniem, ktore umozliwia finansowanie dopasowane do mozliwosci klientow oraz ich

potrzeb zakupowych.

Synergia pomig¢dzy Fintech a §wiatem e-commerce jest niezwykle wazna.Na przestrzenilat Allegro udato
sierozwinac¢ dzialalno$¢ w zakresie ustug finansowych z dostawcami zewnetrznymi. Dzieki temu zarow-
no kupujacy, jak i sprzedawcy maja do wyboru szereg produktéw opartych o wspoélprace z czolowymi
podmiotami finansowymi, takimi jak: BN'P Paribas, mBank, PayPo, PayU, Przelewy24 czy PZU. Rynek
oraz przyklady innych platform typu marketplace wyraznie pokazuja, ze rozwdj ustug finansowych moze
zwigkszy¢ obroty od kilku do nawetkilkudziesieciu procent. Wsréd tych ustug szczegdlnie dynamicznie
rozwijaja si¢ platnosci odroczone. Dlatego tez,cho¢ Allegro Pay niejestjeszcze dostepne dlawszystkich

klientow platformy, produkt ten jest przygotowywany na duza skale dzialania w przysztosci.

300 mld zi

to szacunkowa wartos¢ polskiego rynku kredytow konsumenckich i operacyjnych
kredytow firmowych (zrodlto OC&C).



Sukces projektu

Pozakonczeniu testow komercyjnych Allegro Pay osiagneto sprzedaz pozyczek w wysokosci 179 mln zt
oraz saldo pozyczek konsumenckich na poziomie 132 mln z} (stan na koniec 1Q 2021). Imponujacajest
takze satysfakcjaklienta, ktora- mierzonawskaznikiem NPS - osiagnelawynik 87,5.Az trudno uwierzy¢,
ze ta innowacyjna ustuga zostala uruchomiona w czasie pandemii i w trybie pracy zdalnej. Wszystko
dzieki silnym kompetencjom technologicznym oraz zdeterminowanemu, a jednocze$nie wysoko wy-

kwalifikowanemu zespotowi, dla ktorego nie ma rzeczy niemozliwych.

allegro pay. wliczbach
N

4 h

Ponad Ponad
obszarow w Allegro zespoly 0s0bw core’owym
zaangazowanych w projekt spoza firmy zespole Allegro Pay




Nauka: Transferd'echnologii

na ueczelniach

Andrzej Manujlo
Politechnika Warszawska
Absolwent IT edycji Szkoty Pionierow PFR

Jako mlody naukowiec i zapalony dydaktyk uwazam, ze Szkota Pionieréw PFR pozwolita mi zacza¢ pa-
trze¢ na prowadzone badania z zupelnie innej perspektywy. Od dawna wiedzialem, ze wiekszos¢ prac,

ktore prowadzi sie na uczelniach, nie przeklada sie na praktyczne zastosowanie i wdrozenia.

Dziekiintensywnym szkoleniom podczas Szkoty Pionierow PFR poznatem narzedzia, ktore pozwalaja
z gory okresli¢ z dos¢ duzym prawdopodobienstwem, czy to, czym chce sie zaja¢, ma przelozenie na
potrzeby spoteczenstwa. Jest to bardziej istotne, niz mogtoby si¢ wydawa¢, gdyz prowadzenie badan
najczesSciej jest finansowane przez nas wszystkich - w postaci podatkow. Gdy z badan powstaje jedynie
publikacja, to albo nikt na tym nie korzysta, albo korzystajg inni naukowcy, najczesciej z krajow, gdzie
finansowanie jest zdecydowanie lepsze niz w naszym kraju i przede wszystkim o wiele tatwiej o Srodki

na komercjalizacje.

Nie mozemy narzekaé na obszary prowadzonych badan w Polsce - s3 to czesto unikatowe projekty,
jednak niewiele z nich koniczy sie pelnym wdrozeniem. A to oznacza, ze zysk dla spoteczenstwa dzieki
innowacyjnej gospodarce jest mniejszy. Uwazam, Ze dopiero polaczenie innowacjiz biznesem pozwala
na przyniesienie wymiernych korzysci z projektow. Nasz kraj jest uwazany za miejsce, gdzie ksztalcimy
wieluzdolnych inzynierow,jednak niestety pracuja oni czesto dlazagranicznych firm, dostarczajac ustugi,

anie wynalazki. Najwieksza czg¢$¢ zysku ze sprzedazy pozostaje wiec gdzie indziej.

Bardzo wielu zdolnych inzynieréw nie wykazuje zbyt duzej checi nauki zagadnien zwiazanych z bizne-
sem. Widze to u studentdw, dla ktérych prowadze zajecia i wplatam elementy wiedzy, ktére zdobytem
podczas studiow podyplomowych MBA.Cieszy mnie jednak,ze w kazdej grupie znajdzie sie kilka osob,
ktore zaczynaja rozumiec,jak wazne dlainzynierdwjest myslenie w kategoriach biznesowych. Uwazam,
ze te osoby maja szanse tworzy¢ start-upy,ktére pozwola przekladaé zdolnosciinzynierskie na wielokrot-

nie wieksze zyski niz w przypadku §wiadczenia ustug z zakresu programowania dla zagranicznych firm.



Pokazywanie, jak wazna jest perspektywa wdrozenia produktu, wykonania prototypu i myslenia pod
wzgledem zapotrzebowania na dane urzadzenie lub aplikacje czy ustuge, powinno zaczynac sie juz
w szkole Sredniej, jesli nawet nie w podstawowce. Obecnie pracuj¢ wraz z moimi przyjaciétmi nad
projektem, ktéry pozwala, oprocz nauki programowania, rozwija¢ empatie, kreatywnos¢ oraz myslenie
w kategoriach design thinking przy projektowaniu. Science and Innovation Center powstalo z naszej

pasjiiobserwacji uczniow oraz studentéw podczas kurséw, po wystuchaniu ich potrzeb.

Nawet najlepszy produkt,jesli nie jest dostosowany do potrzeb uzytkownika, nie bedzie sie sprzedawal.
My wyszliSmy od potrzeby ilukirynkowej-obecne metody nauczania nie sa dostosowane do pokolenia
Z.0Osoby urodzone po roku 2000 nie chca czeka¢ dtugo na efekt, chca osiagac juz od samego poczatku
sukcesyidzieli¢ si¢ nimize swoimiznajomymiza pomoca social mediow. My dajemy te satysfakcje,kladac
nacisk na psychologiczne aspekty w nauczeniu programowaniu i elektroniki. Juz na pierwszych lub dru-
gich zajeciach uczestnik uruchamiarobotaimoze nim sterowac.Potem, dzigki zastosowaniu otwartych
platform, w tym, jak rozbuduje swoj projekt, ograniczaja go tylko wyobraznia i zainteresowania. Dzieki
umiejetnosci przekuwania swoich idei w dzialajacy prototyp mlode osoby sa w stanie realizowac swoje

pasje i przy okazji przeistaczac je w biznes.

INNOWACYJNA NAUKA PROGRAMOWANIA

Nauka przez wlasne Grywalizacja, Plytka do budowy B-learning,
projekt:rozwijanie wyscigirobotow, robota:gotowy robot polaczenie zjec
kreatywnosci konkursy na juz na pierwszych ztacjonarnych
projekty zajeciach inauczania zdalnego

wysoka motywacja do nauki
programowania



z udzialem goSci

(ekspertow czy 5 7 %
przedsiebiorcow)

uczacych programowania 5 4%

z udzialem publicznosci 49 o/
(wystapienia publiczne, debaty, pitching) 0

uczacych wizualizacji danych 44 %

skoncentrowanych narozwiazywaniu 4 2 (y
konkretnego problemu 0

uczacych wyszukiwania 0
ianalizy danych 3 3 A)

uczacych obslugi programow 0,
komputerowych 3 2 A)

gdzie prowadzacy wlaczaja 2 7 %

ichw dyskusje
gdzei prowadzisie¢ 2 2 o/
( 1 O/ prace zespolowe Y
uczestnikow warsztatow uznala, wymagajacych zaangazowania 2 1 %
zew czasie studiow jest za duzo wykladow iaktywnosci

*Zr6dto: Kompetencje Przysztosci, dr.hab. Renata Wioch, dr. hab. Katarzyna Sledziewska, str. 31



Biznes: Allegro Pay, czyli Fintech w Allegro

Wojciech Janek
GovTech Polska
Absolwent II edycji Szkoty Pionierow PFR

Sektor publiczny to czesto zapomniane miejsce w krajobrazie start-upowym. Wielu z was mysli raczej

o sprzedazy skierowanej do klientow indywidualnych i biznesu. Chce Was przekona¢, ze niestusznie.

W GovTechzajmujemy sie tym,jak zmieni¢ polska administracje i sprawié, by czesto byla ona pierwszym
klientem nowej firmy.Jestem pewien, ze urzednik moze by¢ dla Ciebie bardzo pomocny. W kilku krokach

pokaze,jak to zrobi¢, by sie udato.

1 Zglaszaj sie.

Administracjabardzo czesto organizuje dyskusje o jakims temacie. Nazywamy to dialogiem technicznym
lub konsultacjami, w zaleznosci od organizacji. Czym jest takie spotkanie? W uproszczeniu to forma

dyskusji o tym,jak powinien wyglada¢ przetarg czy zapytanie ofertowe.

Udzial w takim wydarzeniu nie pomoze Ciwygrac przetargu,ale pomoze Ci go lepiej zrozumiec i lepiej
dopasowac swoja oferte. Bardzo cz¢sto bedziesz mogtwskazaé,co powinno by¢ oceniane,i porozmawiacé

o technicznych aspektach.

Na przyktad Govtech Polska prowadzi obecnie konsultacje w kilku aspektach, od tematoéw paszportyzacji

ZywnoSci po rozpoznawanie zwierzat po zdjeciach.

Porada:

Zglaszaj si¢ do konsultacji i dialogéw technicznych.



2 Pytaj precyzyjnie.

Wielu urzednikéw chetnie pomoze ci skontaktowac sie z osoba, ktorej potrzebujesz. Ale nie ma nic
gorszego niz dostac zapytanie i proSbe o kontakt do ,kogo$ z Ministerstwa Zdrowia”. Chcesz pomocy?

Dostaniesz ja,ale badz precyzyjny. Musisz wiedzie¢, z kim chcesz rozmawiac.
Duzo chetniej spotkamy si¢ w konkretnym temacie z konkretna agenda.
Porada:

Badz precyzyjny i zrob research wczesnie;j.

3 Bierz udzial.

Bierz udzial w naszych konkursach, hackathonach, przetargach. Serio. Mamy duzo ofertiduzo potrzeb.
Do tego wygranie nawet malego zlecenia pozwoli Ci zdoby¢ wartoSciowe doSwiadczenie i kontakty.
Hackathony organizowane sa praktycznie co dwa miesiace. Sledz media spotecznosciowe takich orga-

nizacji,jak Govtech Polska, zeby dowiedziec sie wiece;j.
Porada:

Bierz udzial w konkursach, przetargach i hackathonach.

4 Przychodz z gotowym pomystem, ktory rozwiazuje jakis
problem.

Czgsto start-upy koncentruja si¢ na problemie w skali makro,a nie mikro. Na przyktad ,obnizymy koszty
dzialania systemu ochrony zdrowia o xxx”,zamiast ,ulatwimy prace twojego szpitala i obnizymy twoje
koszty oyyy”.Duzo latwiej zrobi¢ konkretny projekt z praktycznym przykladem. Pamietaj,ze administracja
dziala w oparciu o budzety. Zdobycie finansowania jest duzo tatwiejsze, jesli pokazesz konkretny zysk

dlajednostkibudzetowej. Duzo proSciejjest wdrozy¢ co$ u siebie niz od razu rozciagac to na caly system.

Zastanow sie tez nad pilotazem. Czy mozesz zrobic cos za darmo w ograniczonym zakresie? Czy zade-

monstrujesz, ze Twoj projekt dziata?



Porada:

Szukaj sposobu, by zacza¢ i potem skalowac.

Rada koncowa:

Polskaadministracja publiczna to aktywne i szybko rozwijajace sie Srodowisko.Jest tu duzo miejsca dla
start-upow i nowych rozwigzan. Czasem moze nawet by¢ latwiej zdoby¢ swoich pierwszych klientow
wlasnie wirdd nas. Ale pomo6z nam pomoc sobie. Gdy idziesz do VC,idziesz z konkretnym przestaniem,

z konkretnym celem i z konkretnym opisem. My dzialamy tak samo.

Ajeslikiedys nie bedziesz wiedzial, co robi¢, to zawsze mozesz skontaktowac sie z Govtech Polska.



Zostan Pionierem!

Jesli chcesz skorzystac z powyzszych praktyk, dotacz do IV edycji programu. PFR i Allegro po
raz czwarty poszukuja najlepszych z najlepszych - Pionierdw, ktérzy rozwina kompetencje
przysztosci i umiejetnosci biznesowe, niezbedne do budowania nowych projektdow techno-

logicznych.

Zglos sie do programu, zyskaj wiedze,jak szybko reagowac na zmieniajace si¢ potrzeby,i kreuj

innowacyjne rozwiazania. Nabor do trzeciej edycji wlasnie wystartowati potrwa do 27 czerwca.

Jak zostac Pionierem?

Wypetnij krétki formularz zgtoszeniowy.

Stwoarz Personalny Plan Rozwoju.

Dotacz CV.

50 uczestnikow zaprosimy na 3-tygodniowe warsztaty z udzialem czotowych praktykow biz-
nesu i ekspertow z Polski i zagranicy. Podczas intensywnych zaje¢ uczestnicy wezma udzial
w warsztatach dotyczacych m.in. budowania zespotu i wspdtpracy w jego obrebie, tworzenia
modeli biznesowych, prototypowania czy sprzedazy i marketingu. To tylko utamek zaje¢, ktore

beda dostepne dla uczestnikow.

PFR Szkota
Pionierow

Zielonaedycja

Szkoly Pionierow PFR
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