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Doprecyzowanie pomystu na biznes

Dlaczego i jak sprawic, by Twoj pomyst byt bardziej przejrzysty i lepiej dopracowany;

punkt wyjscia dla rozwoju Twojej dziatalnosci.
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Doprecyzowanie pomystu na biznes

Witasnie ocenite$ spdjnosc¢ swojej relacji cztowiek-firma i chciatbys$ pojsé dalej w rozwoju swojego projektu
biznesowego. Ta jednostka szkoleniowa jest dla Ciebie. Dowiesz sie dlaczego i jak sprawic¢, by Twoj pomyst

byt bardziej przejrzysty i lepiej zorganizowany. To jest punkt wyjscia dla rozwoju Twojej dziatalnosci.
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Czego nauczysz sie w tym module

1 Dlaczego musisz doprecyzowac swoj pomyst na biznes

Wykorzystania prostych narzedzi do doprecyzowania swojego
2 pomystu na biznes (odpowiednio postawione pytania lub mapy
mysli)

3 Podstawy prezentacji biznesowej
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Rozdziaty w tym module

Dlaczego warto doprecyzowac swoj pomyst Przedstawienie swojego projektu

1 5

na biznes? biznesowego
) Szesc typow pytan, by doprecyzowac swoj

pomyst
3 Doprecyzowanie pomystu poprzez analize 8

obszarow

4 Korzystanie z mapy mysli



Doprecyzowanie swojego pomystu na biznes jest pierwszym krokiem do przejscia od mglistej idei do

konkretnego projektu.
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Czego nauczysz sie w tym rozdziale

1 Dlaczego wazne jest, aby miec jasny i sformalizowany pomyst
na swoj projekt biznesowy.

2 Dlaczego pominiecie tego kroku moze by¢ szkodliwe dla
rozwoju Twojej firmy.
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Dlaczego warto doprecyzowacd
swoj pomyst na biznes?

Kazdy pomyst ma sens, gdy zostanie wyjasniony. Jesli jestes w
trakcie tego szkolenia, prawdopodobnie masz jakis pomyst. By¢
moze wydaje ci sie, ze Twdj pomyst jest juz jasny i precyzyjny...

Ale czy jestes tego pewien?
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Doprecyzowanie pomystu

Czy potrafisz odpowiedzie¢ na te pytania szybko, Teraz Twaj projekt wydaje sie chyba nie do konca jasny...

bez zadnych watpliwosci i wahan? dlatego musisz go doprecyzowad.

= Jaki jest Twoj projekt i jak zamierzasz Do tego celu mozesz uzy¢ czegokolwiek chcesz: notatnika,
odpowiedzie¢ na potrzeby potencjalnych karteczek samoprzylepnych, edytora tekstu, arkusza
klientow? kalkulacyjnego itp.

= Jakie sg cechy charakterystyczne Twoich Twoim gtéwnym celem jest proba odpowiedzi na jak
klientow? najwiecej pytan, ktore jestes w stanie sobie zadac¢ na

= Jak wyglada typowy dzien przysztego temat Twojego biznesu.

przedsiebiorcy? Ale pamietaj: nic nie jest ustalone na state! Nie martw sie,
jesli nie znasz odpowiedzi na wszystkie pytania.

= Czy planujesz pracowac sam czy zatrudnié

kilku pracownikéw ? llu i do jakich zadan Sam fakt, ze potrafisz myslec¢ o pytaniach, na ktére nie

doktadnie? masz odpowiedzi, Swiadczy o tym, ze wykonujesz Swietng
= Czy bedziesz pracowat z podwykonawcami? prace.

Jakimi? Nie zapomnij zapisac wszystkich swoich pytan i

odpowiedzi.
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Doprecyzowanie pomystu

Doprecyzowanie swojego pomystu jest rowniez
pierwszym krokiem do nauki przedstwiania go
innym osobom.

W rzeczywistosci, posiadanie jasnego i
precyzyjnego projektu biznesowego jest wazne
nie tylko dla Ciebie i dla tego, jak bedziesz
zarzgdzat etapami tworzenia i rozwijania swojej

dziatalnosci, ale takze dla Twoich interesariuszy.

Na dtugo przed oficjalnym rozpoczeciem
dziatalnosci bedziesz musiat méwic o niej przed
réznymi osobami: potencjalnymi klientami,
dostawcami, podwykonawcami itd.

Osigganie celdw takich jak:
= Pozyskiwanie pierwszych klientow;

= Negocjowanie odpowiednich warunkéw
dostaw z dostawcami;

= Nawigzywanie obiecujgcych partnerstw z
innymi przedsiebiorcami
zalezy w duzej mierze od tego, jak jestes w stanie

przedstawic swoj biznes.

Przedstawienie zrozumiatego, jasnego,
precyzyjnego i konkretnego planu na biznes jest
kluczem do sukcesu w jego rozwoiju.
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Nie masz pomystu na biznes?

Zapraszamy do powrotu do jednostki szkoleniowej nr 2
,Relacja cztowiek-firma". Dos¢ czesto pomyst na biznes jest w
duzym stopniu zwigzany z osobistymi motywacjami i

zainteresowaniami, takimi jak:

= Twoje osobiste i zawodowe doswiadczenia

Twoje obszary zainteresowan

= Twoje umiejetnosci

Twoj sposdb zycia

= Twoje wartosci

Praca na tych polach z pewnoscig pomoze Ci znalezé

odpowiedni pomyst.
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Streszczenie rozdziatu

1 Jasny pomyst na biznes to brama do efektywne;j

wspotpracy z innymi osobami.

2 Osiggniecie celow biznesowych zalezy w duzej mierze od tego,

jak dobrze potrafisz przedstawi¢ swojg dziatalnos¢ biznesowsa.



2“53’ .4 BlZNES | MODU‘I’.3 ROZDZIAtl Dlaczego warto doprecyzowac swoj pomyst na biznes?

Rozdziat zakonczony!

Gratulacje! Udato Ci sie ukonczy¢ ten rozdziat!

Nabyte umiejetnosci
Jestes bardziej Swiadomy znaczenia

1 doprecyzowania pomystu w procesie

tworzenia firmy.
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Co dalej?

Teraz mozesz powtdrzyc¢ ten rozdziat lub

kontynuowac nauke, klikajgc na jeden z ponizszych

przyciskow:
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Szesc typow pytan, by doprecyzowac swoj pomyst

Szes¢ typow pytan pomoze Ci doprecyzowac swoj pomyst. W tym rozdziale dowiesz sie, jak je zadawac.

Odnoszg sie one do pytan z jezyka angielskiego, 5 W oraz 1 H: What? Why? Where? Who? When? How?
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Czego nauczysz sie w tym rozdziale

1 Doprecyzowania swojego pomystu na biznes, uzywajac
podstawowych typow pytan.
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Szes¢ typow pytan, by doprecyzowad
swoj pomyst

Stawianie odpowiednich pytan to podstawa zarzgdzania
projektami. Jest to proste narzedzie, ktére pomaga pamietac o
najwazniejszych zadaniach, jakie nalezy wykona¢, podejmujac

sie realizacji projektu.

Odpowiedzi na te proste pytania dostarczg Ci waznych

informacji na temat Twojego pomystu na biznes.

W dziennikarstwie historie uwaza sie za kompletng tylko wtedy,

gdy zawiera odpowiedzi na 6 ponizszych pytan.
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Szesc podstawowych typow pytan

Kto jest bohaterem historii? (Who?)
= Jaka jest historia? (What?)

= Kiedy to sie stato? (When?)

= @Gdzie to sie stato? (Where?)

= Dlaczego tak sie stato? (Why?)

= Jak to sie stato? (How?)

Oczywiscie, kazde stowo pytajgce moze byc¢ uzyte w réznych

kontekstach i wielokrotnie powtdrzone.
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Szesc podstawowych typow pytan

Oto przyktad powtérzen z ,Jaki/laka/Jakie” (What):

= Jaki jest mdj projekt? Jaka jest wartos¢ dodana mojego
projektu? Jakie sg mocne strony mojego projektu? Jakie sg

stabe strony?...

Przyktad z ,,Dlaczego” (Why):

= Dlaczego klienci mieliby kupowaé¢ méj produkt? Dlaczego

uwazam, ze cechuje sie czyms$ wiecej w pordwnaniu do ’ a-’«;ﬁ “"h% ‘Q‘}
.. . . . . ""“XE 3"&“%.
konkurencji? Dlaczego konkurencja nie moze sie tym e o

T

pochwali¢?

Dzieki szesciu stowom pytajgcym mozesz zadawac tysigce
pytan, ktére sprawig, ze Twoj biznes stanie sie bardziej

zrozumiaty i klarowny.
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Kompetencje Srodki (pieniadze, sprzet...)
Kto?
Potrzeby Zasoby ludzkie
Klienci
Jaki? Przeszkody
) Pragnienia
Cele
Oczekiwania Zagrozenia
Dlaczego? Wartosé
dodana

Potacz pytajniki z tymi biznesowymi
stowami, aby zadac pytania i
doprecyzowad swéj pomyst na biznes

Konkurenci Mocne strony
Organizacja

GdZiE? Ograniczenia Mozliwosci
Stabe strony

. Regulacje Okolicznosci

KIEdy? Miejsce )
Rozwdj
Ceny Wartosci
Jak? Zaopatrzenie ~ Marketing Produkty i ustugi
Kwalifikacje Warunki sprzedazy Czas

| WIELE WIECEJ
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Typowe pytania ,Jakie...?”

konkurencji?

i l -
Jakie s3 moje mocne strony? Jakie s3 mocne strony mojej J WHY \ ’

= Jakie s3 moje stabe strony? Jakie sg stabe strony moje;j

konkurenc;ji?

= Jaka jest warto$¢ dodana moich produktow/ustug? Jaka jest

wartos¢ dodana produktéw/ustug mojej konkurencji?
= Jakie s3 moje cele osobiste i biznesowe?

= Jakie sg moje umiejetnosci i motywacje?

= Jakie sg zwyczaje konsumpcyjne, potrzeby i oczekiwania moich

\

klientow?
= Jakie sg cechy moich produktéw/ustug?

= Jaka jest etyka mojego biznesu?
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SHA

Typowe pytania ,Kto...?”

Kto jest moim konkurentem?

=  Kto jest moim klientem?

= Kto jest moim dostawcg/ustugodawcg?
=  Kto jest moim podwykonawcg?

=  Kto jest moim wspdlnikiem?

= Kto jest moim wspodtpracownikiem?

=  Kto jest moim partnerem instytucjonalnym?
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Typowe pytania , Dlaczego...?”

A

Dlaczego zdecydowatem sie na stworzenie tego biznesu?

-

= Dlaczego ludzie mieliby by¢ zainteresowani kupnem moich

produktéw/ustug?

= Dlaczego moje produkty/ustugi réznig sie od tych oferowanych

przez konkurencje?

wWHY \
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= Dlaczego moja etyka pracy jest spdjna z oczekiwaniami

klientow?

= Dlaczego moje umiejetnosci, mocne strony i motywacje sg

wystarczajgco silne, aby prowadzié firme?

\

= Dlaczego moja oferta jest konkurencyjna?

= Dlaczego moja strategia marketingowa jest odpowiednia dla

branzy mojego biznesu?
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SHA

Typowe pytania , Gdzie...?”

= Gdzie bede kupowat moje produkty/ustugi?
= Gdzie bede sprzedawat swoje produkty/ustugi?
= (Gdzie bede promowat swojg firme?

= Gdzie bede przechowywat moje produkty?
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SHA

Typowe pytania ,Kiedy...?”

= Kiedy bede kupowat surowce (czestotliwosé zakupdéw)?

= Kiedy bede sprzedawat swoje produkty/ustugi (pory roku i

godziny otwarcia)?

= Kiedy bede promowat swojg firme?
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SHA

Typowe pytania ,Jak...?”

Jak planowana jest organizacja zasobdéw ludzkich?
= Jak zaplanowany jest tancuch dostaw moich produktow?
= Jak zaplanowana jest moja kampania promocyjna?

= Jak zaplanowany jest mdj plan dziatan w zakresie rozwoju

handlowego?

= Jak wycenia¢ moje produkty/ustugi?

= Jak dotrzec¢ do klientow?
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Szes¢ podstawowych typow pytan

W pierwszym zatgczniku mozesz znalezé przyktad z szeScioma

podstawowymi typami pytan dla projektu biznesowego.

Przyktad ten nie jest oczywiscie wyczerpujacy. Zachecamy do

samodzielnej proby w oparciu o wtasne pytania.

&% %
- "; AL ‘*L
Rﬁx&"“s 1%»,

F L v
...... &




LT .J..' Czy wiesz, ze?

=
T Nie oczekuje sie od Ciebie
LE E/ odpowiedzi na wszystkie pytania.
Gtownym celem tego ¢wiczenia
A nie jest udzielenie precyzyjnej
B odpowiedzi na te pytania, ale
L. J wygenerowanie jak najwiekszej

liczby pytan, ktore poszerza
Twoje horyzonty na temat
Twojego pomystu na biznes.
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Streszczenie rozdziatu

Odpowiedzi na te proste pytania stanowig solidng podstawe dla

1 Twojego pomystu na biznes.
Generowanie jak najwiekszej liczby pytan, aby poszerzy¢ swoje
2 horyzonty na temat swojego biznesu, jest najlepszym sposobem na

doprecyzowanie swojego pomystu.
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Rozdziat zakonczony!

Gratulacje! Udato Ci sie ukonczyc¢ ten rozdziat!

Nabyte umiejetnosci
Mozesz uzyc¢ szesciu typow pytan, aby
1 uczyni¢ swoj pomyst bardziej przejrzystym i sl

zrozumiatym.
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Co dalej?

Teraz mozesz powtdrzyc¢ ten rozdziat lub

kontynuowac nauke, klikajgc na jeden z ponizszych

przyciskow:
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Hands -on

Doprecyzowanie pomystu poprzez analize osmiu obszaréw

Rozpatrzenie pomystu w ramach kazdego z wybranych obszaréw jest kolejng metodg, ktdrg mozesz zastosowac

oprdcz szesciu typow pytan, aby jeszcze bardziej doprecyzowac swoéj pomyst.
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Czego nauczysz sie w tym rozdziale

1 Zidentyfikowania omawianych obszardow.

2 Wykorzystywania zidentyfikowanych obszarow do
uszczegotowienia swojego pomystu na biznes.
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Doprecyzowanie pomystu poprzez
analize 8 obszaréw

Aby doprecyzowad swoj pomyst na biznes, mozesz wykorzystac
szes¢ podstawowych typow pytan, ktdre wtasnie zobaczyliSmy
i/lub mozesz rowniez wykorzystac¢ podejscie zwigzane z analizg

osmiu wybranych obszaréow
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8 rdznych obszaréw

Wyodrebniamy 8 obszardw zwigzanych z Twoim pomystem na biznes:
1. Ty

2. Twoje produkty/ustugi

3. Twoja logistyka i organizacja: sklep, magazyn, pracownicy...

4. Twoi klienci

5. Twoi konkurenci

6. Twoi partnerzy: dostawcy, podwykonawcy...

7. Regulacje

8. Kontekst: polityczny, spoteczny, technologiczny, ekonomiczny,

demograficzny
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Wspdlne stowa

Od slajdu 36 do 43 znajdziesz wiele
wypunktowanych zwrotow.

Tak jak na slajdzie 19, Twoim celem jest
stworzenie potaczenia pomiedzy stowami
okreslajgcymi wybrane obszary a
wypunktowanymi zwrotami.

Na przykfad na slajdzie 36 jest to stowo ,Ty”.
Niektére wypunktowane zwroty dotyczg
umiejetnosci, celdw lub potrzeb.

Twoim celem jest potaczenie stowa ,Ty" z tymi
zwrotami, aby doprecyzowaé swdj pomyst.

Na przykfad, potgczenie ,Ty” z ,,Umiejetnosciami”
= "Jakie sg twoje umiejetnosci?" lub potgczenie
1y z ,,Potrzebami” = "Jakie sg twoje potrzeby?".

Wezmy teraz przykfad ze slajdu 37, ,Produkty i
ustugi” potgczone z "Wartoscig dodang" = "Jakie
sg wartosci dodane Twoich produktow/ustug?"
lub "Jaka jest wartos¢ dodana produktéw/ustug
Twojej konkurencji?".

| tak dale;.
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Stowa powszechnie kojarzone z ,,Tob3g”

= Umiejetnosci

= Motywacje

= (Ograniczenia osobiste
= Cele

= Potrzeby

= Pragnienia

m  Sjec

= Kwalifikacje
=  Doswiadczenia

=  Wartosci i etyka pracy
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Stowa powszechnie kojarzone z
,Produktami i ustugami”

= Cechy szczegdlne / wtasciwosci

=  Wartos$¢ dodana

= Ceny
= Koszty
= Jakos¢
= Jlos¢

= Strategia dostaw
= Strategia handlowa

= Strategia promocji
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Stowa powszechnie kojarzone z
,Logistyka i organizacj3”

= Strategia dostaw

Przechowywanie

Zarzgdzanie pracownikami

Polityka zakupu

Wynajem/kupno pomieszczen
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Stowa powszechnie kojarzone z
,Klientami”

" Oczekiwania

=  Potrzeby

= Zwyczaje/nawyki

= (QOgraniczenia

*  Mozliwosci zakupowe

" Przecietna zawartosc¢ koszyka

" Czestotliwo$¢ zakupow

= Profile: wiek, ptec, kategoria spoteczno-zawodowa...
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Stowa powszechnie kojarzone z
,Konkurencjg”

= Cechy szczegdlne / wtasciwosci

=  Wartos¢ dodana

= Ceny
= Koszty
= Jakos¢

= |los¢ (wyprodukowana/sprzedana w ciggu tygodnia/miesigca/roku)

= Strategia dostaw

= Strategia handlowa
= Strategia promocji

=  Wartosci i etyka pracy
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Stowa powszechnie kojarzone z
,Partnerami”

= Cechy szczegdlne / wtasciwosci

=  Wartos¢ dodana

= Ceny
= Koszty
= Jakosc
= ]losc¢

= Polityka zaopatrzenia

= Polityka handlowa

= Zainteresowanie wspotpracg z Tobg
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Stowa powszechnie kojarzone z
,Przepisami”

= Normy higieniczne

= Normy dostepnosci

= Normy bezpieczenstwa

= Normy zapobiegania pozarom/ewakuacji

= Wymaganie dyplomu/Swiadectwa

= Wymaganie autoryzacji POLICIES

erpmdl fmllpff ostrud, et eum
option numquam. Eu vix populo efficiendi.
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Stowa powszechnie kojarzone z
,, Kontekstem”

= Qrientacja polityczna (przychylny stosunek do Twoje;j

dziatalnosci/ branzy?)

=  Zmiany technologiczne (ryzyko zmiany? konieczne inwestycje ' —

dostosowawcze?)

clo/N]T[E[x]T

= Charakterystyka spoteczno-gospodarcza (np. stopa bezrobocia?)

= Zmiany demograficzne (np. depopulacja? starzenie sie

spoteczenistwa?)
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Streszczenie rozdziatu

Istnieje 8 obszarow, nad ktérymi mozesz pracowac, aby

doprecyzowad swoéj pomyst na biznes.
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Rozdziat zakonczony!

Gratulacje! Udato Ci sie ukonczy¢ ten rozdziat!

Nabyte umiejetnosci
Mozesz wykorzystac¢ podejscie z podziatem
1 na 8 obszardow, aby uczyni¢ swdj pomyst

bardziej przejrzystym i zrozumiatym.
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Co dalej?

Teraz mozesz powtdrzyc¢ ten rozdziat lub

kontynuowac nauke, klikajgc na jeden z ponizszych

przyciskow:



Korzystanie z mapy mysli

Mapa mysli jest narzedziem wizualnym, ktére moze pomédc Ci w bardziej szczegétowym doprecyzowaniu

Twojego pomystu na biznes. W tym rozdziale dowiesz sig, jak z niej korzystac.
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Czego nauczysz sie w tym rozdziale

1 Czym jest mapa mysli.

2 Jak wykorzystaé jg do doprecyzowania swojego pomystu na
biznes.
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Korzystanie z mapy mysli

Niezaleznie od tego, czy korzystasz z szeSciu podstawowych
typow pytan, podejscia z podziatem na 8 obszardw, czy tez obu,
teraz prawdopodobnie masz wystarczajgco duzo elementow,

aby zacza¢ dopracowywacd swoj projekt.

Mozesz uzy¢ notatnika, edytora tekstu, karteczek

samoprzylepnych lub czegokolwiek innego.

Istnieje jednak ciekawe narzedzie, ktdre z pewnoscig moze Ci

pomaoc: mapa mysli.
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Czym jest mapa mysli?

Mapa mysli to diagram, na ktérym informacje sg przedstawiane Eaan) , .
Lorem ipsum dolor sit amet “ < :7_;‘ '

Loremlpsumdolorsl mol p G0, e & Lonmlps mdolorsl amet
Lorem ipsum dolor sit amet '

wizualnie jako gatezie odchodzgce od gtéwnego tematu.

W rzeczywistosci, dzieki swojej wizualnej konstrukcji, mapa mysli

moze umozliwi¢ Ci uchwycenie ztozonych pomystow.

Mapy mysli przypominajg drzewa:

=  Gtéwne idee/mysli = sSrodek korony drzewa l —8 Y o

=  Pomysty pomocnicze = pozostate gatezie

= Temat = pien drzewa
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Jak zbudowaé mape mysli?

Oto prosta metodologia budowania mapy mysli:

= Na poczatku zdefiniuj centralne pole z tematem, ktore

moze by¢ stowem lub obrazem, ktéry go reprezentuje.

= Nastepnie potgcz swoje gtdwne idee z tematem uzywajgc

koloréw. Twoje gtéwne idee mogg byc¢ reprezentowane

przez obrazy, stowa kluczowe, symbole, cokolwiek co

przyjdzie Ci do gtowy. Y %
‘" v:w& 1%‘;

T

=  Potem potgcz pomysty pomocnicze z ideami gtownymi w i

taki sam sposdb, w jaki potgczytes idee z tematem

= | tak dalej.
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Korzystanie z mapy mysli

Context

W drugim zatgczniku dzielimy sie z Tobg modelem mapy mysli

do doprecyzowania pomystu na biznes.

Partners

Mozesz przegladac (wersja PDF) i oczywiscie modyfikowad

Your business idea Products & Services Purchags costs

(wersja DOC) ten model, aby lepiej pasowat do Twojego

Competitors

pomystu i Twojej osobowosci.

& Logistics & organiza éTnp

Jesli jestes zainteresowany tym narzedziem, mozesz pobrac za

darmo oprogramowanie XMind tutaj:

Customers

https://www.xmind.net/download/.

ierasts

Characteristic:

Po pobraniu bedziesz mogt otworzy¢ zatgcznik i zmodyfikowac
Pobierz model

mapy mysli EN

Zobacz model
go lub stworzy¢ nowy model.

mapy mysli EN

Pobierz program
XMind



https://hands-on-shafe.eu/sites/default/files/hos_tu_business_03_clarification_of_the_idea_annex_01.pdf
https://hands-on-shafe.eu/sites/default/files/hos_tu_business_03_clarification_of_the_idea_annex_01.docx
https://www.xmind.net/download/
https://hands-on-shafe.eu/sites/default/files/hos_tu_business_03_clarification_of_the_idea_annex_02.pdf
https://hands-on-shafe.eu/sites/default/files/hos_tu_business_03_clarification_of_the_idea_annex_01.docx
https://www.xmind.net/download/
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Streszczenie rozdziatu

Mapa mysli to diagram, na ktorym informacje sg przedstawiane

wizualnie jako gatezie odchodzgce od gtéwnego tematu.

2 Uzycie mapy mysli pomaga zwizualizowaé¢ pomyst na biznes.
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Rozdziat zakonczony!

Gratulacje! Udato Ci sie ukonczy¢ ten rozdziat!

Nabyte umiejetnosci

Mozesz uzy¢ mapy mysli, aby uczynic¢ swoj

pomyst bardziej przejrzystym i zrozumiatym. = .
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Co dalej?

Teraz mozesz powtdrzyc¢ ten rozdziat lub

kontynuowac nauke, klikajgc na jeden z ponizszych

przyciskow:
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Przedstawienie swojego projektu biznesowego

Twoja prezentacja to pierwsza wizytéwka Twojej firmy. Kiedy spotykasz sie z partnerami lub klientami,

wiele mozliwosci moze wynikna¢ w zaleznosci od tego, jak dobrze zaprezentujesz swdj pomyst.
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Czego nauczysz sie w tym rozdziale

1 Jak przedstawi¢ swdj pomyst na projekt biznesowy
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Przedstawienie swojego projektu
biznesowego

Spotkanie z bankierem, biegtym rewidentem, dostawcg,
leasingodawcg komercyjnym lub po prostu z potencjalnym

przysztym klientem.

Nawet zanim dokonasz pierwszej sprzedazy, bedzie wiele

okazji, aby porozmawiac o swoim pomysle na biznes.

Od sposobu, w jaki bedziesz o nim mowit, moze zalezed

przysztos¢ Twojego projektu.

Poznajmy wiec podstawy prezentacji Twojego pomystu na

biznes.
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Prezentacja firmy: kluczowe punkty

= Przygotowanie prezentacji jest czasochtonne i wyczerpujace.
Wymaga wielu préb i poprawek. Wymaga réwniez treningu przed

réznymi typami publicznosci (rodzina, przyjaciele, itp.).

= Prezentacja nigdy nie moze by¢ sztywna. W zaleznosci od etapu
biznesowego, nad ktérym pracujesz i osoby, z ktérg rozmawiasz,
musisz by¢ w stanie dostosowac swoje wystgpienie. Spraw, aby

prezentacja pasowata do kontekstu i rozmodwecy.

= Upraszczaj rzeczy. Jednym z pierwszych btedow jest wchodzenie w
zbyt wiele (niepotrzebnych) szczegdtéw. Mow zwiezle. Jesli Twoj

rozmowca bedzie chciat wiecej szczegdtdow, sam o nie zapyta.

= Badz gotowy do prezentacji w kazdym miejscu, w kazdych
okolicznosciach, przed kazdym zainteresowanym rozmowcg. Nie

przegap okazji do zaprezentowania swojego projektu biznesowego.
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Proces

Wymysl oryginalny i atrakcyjny wstep do prezentac;i

Postaraj sie stworzy¢ odpowiednie warunki lub
okazje, aby w sposéb naturalny i pomystowy

przedstawi¢ swdj pomyst na biznes. Postaraj sie, aby

byt on oryginalny i atrakcyjny.
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Proces

Zbuduj spersonalizowana historie

Zbuduj wtasng historie, aby przedstawi¢ powstanie i
rozwdj swojego pomystu na biznes.

Nie bdj sie uzywac anegdot i spraw, aby pasowaty one
do Twojej osobowosci i wizerunku Twojej firmy.
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Proces

Wyjasnij, jakie potrzeby spetniasz
Jasno i precyzyjnie wyjasnij, jakie potrzeby
zaspokajasz swoimi produktami/ustugami i jakie

problemy zamierzasz dzieki nim rozwigzac.
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BRANDING

Przedstaw warto$¢ dodang swojej firmy
Dlaczego wtasnie Ty? Co robisz lepiej lub

przynajmniej inaczej niz konkurencja?

Aby przekonaé, trzeba sie wyrdznic z ttumu.
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Proces

Przedstaw swoje wartosci i etyke pracy
Przedstaw swoje wartosci i sens swojej dziatalnosci.
Ludzie sg coraz bardziej zaangazowani w

zrobwnowazong/odpowiedzialng konsumpcje, Twoje

wartosci, etyka pracy i wizja biznesu sg decydujace,

6 | IR | aby przyciggna¢ uwage.
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Proces

Odnies sie do swoich celdw i zamiaréow
Czego oczekujesz od osoby (0sdb), z ktdrg
rozmawiasz? Jaki jest cel dyskus;ji?

Musisz powiedzie¢, czego oczekujesz od swojego

rozmowcy. Rozmowa ma zawsze jakis cel.
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Hand
SHA

Przedstawienie projektu biznesowego:
wskazowki

= Upewnij sie, ze masz kilka wersji w zaleznosci od sytuacji: <1 minuta,

~2-3 minuty i ~5 minut.

= Unikaj technicznego i skomplikowanego zargonu. Badz bezposredni i

zwiezty.

= Stworz spdjny, wspolny watek (najlepiej w formie opowiesci), aby

przej$¢ od jednego tematu/idei do nastepnego.

= Spraw, aby Twoja prezentacja pasowata do Twojej osobowosci i

Twoich wartosci. Unikaj méwienia bezosobowego.

= Nie badz dla siebie zbyt surowy i unikaj zbytniego perfekcjonizmu.

Wybierz naturalng przemowe ponad sztywny scenariusz.

= Przygotuj, przetestuj, przeanalizuj i dostosuj. Kluczem jest szkolenie.
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Streszczenie rozdziatu

Przygotowanie prezentacji wymaga czasu i wysitku. Wymaga licznych

1
testow i poprawek.
2 Dopasuj swojg prezentacje do sytuacji i odbiorcow.
3 Przedstaw prezentacje dostosowang do Twojej osobowosci, Twoich

mocnych stron i wartosci.
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Rozdziat zakonczony!

Gratulacje! Udato Ci sie ukonczy¢ ten rozdziat!

Nabyte umiejetnosci

1 Znasz podstawy biznesowej prezentac;ji.
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Co dalej?

Teraz mozesz powtdrzyc¢ ten rozdziat lub

kontynuowac nauke, klikajgc na jeden z ponizszych

przyciskow:
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Whioski

Dopracowanie pomystu nadaje ksztattu Twojemu biznesowi.
1 To, co sprawia, ze prosty pomyst staje sie catkowitym

projektem, to stopien jego doprecyzowania.

W trakcie catego procesu budowania firmy spotkasz réznych
2 interesariuszy, ktdrzy mogg miec realny wptyw na przysztosé

Twojej firmy (np. bankiera lub inwestora).

Poswiecenie czasu na doprecyzowanie swojego pomystu na

biznes jest najlepszym sposobem na ograniczenie btedow

podczas wcielania projektu biznesowego w zycie.



V1 Quiz

Click the Quiz button to edit this object

pod P ETITI MODUL3 [

Jaki jest pierwszy krok w doprecyzowaniu pomystu na biznes?

O Zadawania jak najwiekszej liczby pytan

O Uzyskanie odpowiedzi na jak najwiecej pytan



gmf .4 BIZN ES MODUI’_ 3 Doprecyzowanie pomystu na biznes

Modut ukonczony!

Gratulacje! Udato Ci sie ukoniczy¢ ten modut!

Nabyte umiejetnosci

Zarzgdzanie podstawowymi narzedziami w
1 celu doprecyzowania swojego pomystu na

biznes

2 Podstawy prezentacji pomystu na biznes

™
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Co dalej?

Teraz mozesz powtdrzyc¢ ten rozdziat lub

kontynuowac nauke, klikajgc na jeden z ponizszych

przyciskow:



https://hands-on-shafe.eu/pl/biznes

