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1. Wprowadzenie do PROJEKTU SOCIAL SEED

1.1.  Cele projektu

Projekt SOCIAL SEED ma na celu opracowanie nowej metodologii inkubacji oséb wykluczonych
spotecznie, aby staty sie przedsiebiorcami z innowacyjnym podejsciem wspieranym przez
firmy prywatne. To podejscie rozwija hybrydowy model wspdtpracy pomiedzy organizacjami
pozarzagdowymi i firmami. Analizuje najlepsze praktyki i tresci edukacyjne oraz angazuje firmy
biznesowe w inkubacje 15 przedsiebiorcéw z grup wykluczonych spotecznie. | na koniec
oddaje catg te wiedze i know-how wszystkim organizacjom pozarzagdowym i administracji
publicznej w catej Europie jako metodologie.

GtOWNYMI CELAMI SOCIAL SEEDS W CIAGU 30 MIESIECY ICH TRWANIA SA:

= QOpracowanie metodologii inkubacji dla przedsiebiorcéw z grup wykluczonych;

= Stworzenie inkubatora spotecznego;

= Stworzenie nowego modelu biznesowego wspodtpracy pomiedzy firmami i organizacjami
pozarzgdowymi;

= Opracowanie szkolenia ukierunkowanego na potrzeby i ograniczenia w/w przedsiebiorcéw
(grup wykluczonych);

= Wprowadzanie innowacji w zakresie zrdwnowazonych ekonomicznie modeli biznesowych,
tak aby rozpoczgé na nowo godne zycie;

= Dotarcie z tym narzedziem dla ekosystemoéw przedsiebiorcow do jak najwiekszej liczby
0sOb: organizacje pozarzadowe, firmy prywatne, administracja publiczna, itp.

1.2.  Partnerzy projektu

Partnerstwo SOCIAL SEED jest tworzone przez 6 podmiotéw z 4 krajéw: Hiszpanii, Niemiec,
Wrtoch i Polski.

= F. INICIATIVAS (Hiszpania): Firma konsultingowa specjalizujgca sie w innowacjach & z
wiasnym prywatnym inkubatorem. Jest to bezposrednie potgczenie ze Swiatem biznesu.

= |SM-MAINZ (Niemcy) Instytut badan spotecznych, zwigzany z administracjg publiczng i
sieciami uniwersyteckimi. Szerokie doswiadczenie w zakresie najlepszych praktyk i
europejskiego rynku pracy.

= ANZIANI E NON SOLO (Wifochy) Organizacja pozarzagdowa zajmujgca sie
przedsiebiorczoscia i integracjg spoteczng. Doswiadczenie w inkubowaniu firm z grup
wykluczonych i zarzgdzaniu mikrokredytami.



Website: www.socialseedproject.eu

GCo-funded by the

socCIAL SEED B - oo

= BISER (Polska): Battycki Instytut Spraw Europejskich i Regionalnych. Silne relacje z firmami
i podmiotami spotecznymi w ich regionie. Réznorodne doswiadczenia w zakresie
zrdwnowazonego rozwoju i przedsiebiorczosci spoteczne;j.

* ASOCIACION CON VALORES (Hiszpania) Organizacja pozarzadowa o charakterze
biznesowym. Jej cztonkowie sg profesjonalistami w dziedzinie biznesu, co pozwala im
tworzy¢ biznesowe rozwigzania dla wyzwan spotecznych.

= SOCIAL LAB (Wtochy) Konsorcjum réznych spétdzielni socjalnych na potudniu Wtoch.
Szersze doswiadczenie w projektowaniu i tworzeniu przedsiebiorstw dla grup
wykluczonych.

1.3.  Cele niniejszego podrecznika

Niniejszy podrecznik ma na celu dostarczenie programu szkoleniowego, ktdéry wspiera
inkubacje przedsiebiorczosci dla oséb zagrozonych wykluczeniem. Jest on oparty o specyficzne
potrzeby tej grupy docelowej i dostosowany do profili uczniéw pochodzacych z grup
defaworyzowanych, nawet o nizszym poziomie wyksztatcenia. Program szkolenia zostat
opracowany w oparciu o 2 eksperymentalne programy inkubacji realizowane przez
Association Con Valores (Hiszpania) w latach 2019 i 2020. Sama tres¢ szkolenia opracowana
na podstawie tych doswiadczen zostata udostepniona wszystkim partnerom w celu uzyskania
komentarzy, informacji zwrotnych i propozycji ulepszen.

Cele tego programu szkoleniowego to:

= Rozwijanie umiejetnosci przedsiebiorczych - Zdobycie realistycznej swiadomosci ryzyka i
korzysci wynikajgcych z samozatrudnienia

= Sprecyzowac pomyst na biznes i zrozumiec kroki, ktére nalezy podja¢, aby zatozy¢ wtasng
firme

= Rozwijanie umiejetnosci niezbednych do prowadzenia rentownej i zrownowazonej
dziatalnosci gospodarczej

= Generowanie odpowiedniej wiedzy biznesowe] (legislacyjnej, podatkowe]j, dotyczacej
zrodet finansowania itp.)

Moze by¢ wykorzystywany przez wszelkie organizacje publiczne i prywatne, ktére chca
wdrazac strategie inkubacji biznesu dla 0séb zagrozonych wykluczeniem.
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2. Wprowadzenie do metodologii inkubacji

2.1 Cele procesu inkubacji

Program szkolenia oparty jest na intensywnym procesie inkubacji, w ktorym wybrani
uczestnicy beda pracowaé w czasie rzeczywistym nad rozwojem swojego pomystu i strategii
biznesowej. Sesje szkoleniowe dostarczg im wiedzy niezbednej do rozwoju ich projektu.
Szkolenie bedzie oparte na podejsciu krok po kroku, metodzie Agile i innych metodologiach
(design thinking, lean startup...).

Programy edukacji przedsiebiorczej muszg zapewnia¢ wiedze i zrozumienie réznych aspektow
urzeczywistniania pomystu na biznes, takich jak cechy postawy przedsiebiorczej, rozwaj
intencji przedsiebiorczych i wiedza techniczna, a takze zachecac uczestnikéw do wzmocnienia
pozycji i samoswiadomosci.

Czynniki decydujgce o sukcesie inicjatywy przedsiebiorczosci prowadzonej przez
przedsiebiorcédw znajdujgcych sie w trudnej sytuacji to.

= osobisty plan i silna motywacja
= posiadanie swiadomosci wtasnych umiejetnosci i potencjatu
= wiara we wfasne szanse na sukces

= pofaczenie czesci teoretycznej w rzeczywistosci + bardziej praktyczna cze$é coachingowa
profesjonalistéw i specjalistow w tej dziedzinie

= praca zespotowa, ktéra pozwala osobom w trudnej sytuacji i bardziej wrazliwym na
wzajemne dodawanie sobie odwagi, odzwierciedlanie w innych i konfrontacje, widzac, ze
niektore obawy lub trudnosci sg wspdlne i mozliwe do pokonania w dynamice grupowej

Aby osiggnac sukces w projekcie biznesowym, planowanie jest kwestia centralng i konieczne
jest, aby uczestnicy byli w wysokim stopniu zaangazowani podczas szkolenia: wymagana
jest szczegodlna praca nad indywidualnym mentoringiem, budowaniem planu w zaleznosci
od ich potrzeb, celéow i ograniczen. Ze szczegdlnym uwzglednieniem planowania osobistych
celéw i kolejnych krokdw, osobisty plan dziatania jest waznym narzedziem, ktére moze poméc
uczestnikom w spetnieniu ich oczekiwan i autonomicznym zarzgdzaniu ich dziatalnoscia
gospodarczg, pomagajac im mysle¢ w kategoriach celéw, zaréwno z osobistego, jak i
zawodowego punktu widzenia.

Gtéwna wiedzg, jakg powinni posigs¢ przyszli przedsiebiorcy s3:

= aspekty urzeczywistnienia pomystu na biznes

= cechy postawy przedsiebiorczej
6
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= rozwodj intencji przedsiebiorczych
= wiedza techniczna

= upodmiotowienie i samoswiadomosc¢ uczestnikow tgczg sie

Gtéwne tematy, ktore zostang rozwiniete w ramach tego programu szkoleniowego to:

= Metodyka Agile dla projektowania modeli biznesowych

=  Strategia biznesowa i marketing

= Plan handlowy

= Komunikacja (w tym nawigzywanie kontaktédw i umiejetnosci cyfrowe)

= Biurokracja i finanse

Ponadto, podczas wspierania tworzenia przedsiebiorczosci, umiejetnosci miekkie s3 uwazane
za kwestie centralng ze wzgledu na fakt, ze te osobiste zdolnosci sg korzystne podczas
zarzgdzania wtasnym biznesem.Z tego powodu, szczegdlna uwaga zostanie zwrécona na ich
rozwdj. Oprocz konkretnego modutu skoncentrowanego na nich, uczestnicy bedga je rozwijac
poprzez prace zespotowg, majac mozliwos¢ udostepnienia swoich osobistych umiejetnosci
grupie. Poprzez formalne i nieformalne uczenie sie, przedsiebiorcy mogg naby¢ lub wzmocnié.

= umiejetnosci komunikacyjne
= zdolnos¢ do mediacji

=  rozwigzywanie problemdéw
= adaptacja

= elastycznosé.

2.2 Profile uczestnikow

Ten program szkoleniowy jest skierowany do oséb zagrozonych wykluczeniem.

Profile przedsiebiorcow, w tym poziom wyksztatcenia, wczesniejsze doswiadczenia
zawodowe, wiedza i umiejetnosci juz nabyte, majg szczegdlne implikacje dla okreslenia
potrzeb szkoleniowych i konkretnego programu szkoleniowego w procesie inkubacji.

Defaworyzowany status przedsiebiorcow moze byé zwigzany z ograniczong wiedzg,
umiejetnosciami, doswiadczeniem zawodowym, stabym kapitatem ludzkim i spotecznym oraz

dyskryminacjg ze wzgledu na wiek, rase i pte¢. Program szkoleniowy musi uwzgledniaé te
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aspekty. Ksztatcenie i szkolenie w zakresie przedsiebiorczosci jest kluczem do rozwoju i

poszerzania ich umiejetnosci i mozliwosci.
Przy wyborze uczestnikéw inkubacji nalezy oceni¢ nastepujgce aspekty:

= poziom wyksztatcenia
= wczesniejsze doswiadczenia zawodowe

= wiedza i umiejetnosci juz nabyte

Po drugie, fundamentalne znaczenie ma wysoki stopien zaangazowania uczestnikéw podczas
szkolenia. Wymagana jest konkretna praca nad indywidualnym mentoringiem w celu
okreslenia ich wtasnej strategii rozwoju biznesu. Dlatego tez osoby ufatwiajgce szkolenie i
inkubacje zbudujg z nimi konkretny plan w zaleznosci od ich potrzeb, celéw i ograniczen. Ten
osobisty plan dziatania jest istotnym narzedziem, ktére moze pomadc uczestnikom:

= spetni¢ich oczekiwania
= autonomicznie zarzadzac swojg dziatalnoscig gospodarczg

= pozwoli¢ im mysle¢ w kategoriach celéw, zaréwno z osobistego, jak i zawodowego
punktu widzenia

= dostarczy¢ strategii pozwalajgcych na zachowanie réwnowagi miedzy pracg a sferg
osobistg

Istotne jest rowniez rozwazenie mozliwych wyzwan psychologicznych, ktére moga mie¢ wptyw
na proces inkubacji i uczenia sie. Tego rodzaju wyzwan mozna sie spodziewac, ale
fundamentalne znaczenie ma znajomos¢ strategii i wskazdwek, jak sobie z nimi radzi¢. Zaleca
sie, aby zaoferowac¢ mozliwos¢ pracy nad samoswiadomoscig i wzmocnieniem z trenerami
specjalnie przygotowanymi do prowadzenia tych proceséw.

2.3 Metody szkoleniowe

Metody szkolenia i inkubacji muszg by¢ dostosowane do poziomu wyksztatcenia i osobistych
wymagan przedsiebiorcéw, tgczgc rézne metodologie:

= czotowe

= nieformalne

= e-learning

= mentoring réwiesniczy

= Nauka przez dziatanie
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= Spotkania z odnoszgcymi sukcesy przedsiebiorcami lub ekspertami

=  Wizyty badawcze (studyjne)

Metody szkolenia nieformalnego sg z reguty bardziej angazujgce i motywujgce, poniewaz
aspirujacy przedsiebiorca moze zobaczy¢ zywe doswiadczenia i sytuacje, ktére przypominaja
jego wtasny projekt, zamiast ogranicza¢ sie do teoretycznych studidow i oddala¢ sie od
konkretnych przypadkéw.

W tym sensie nalezy unika¢ sesji szkoleniowych o wysokim poziomie akademickim. Grupa
trenerow skfadajaca sie z profesjonalistéw i przedsiebiorcow moze by¢ w stanie lepiej
zaspokoi¢ potrzeby uczestnikdw i zapewnic¢ srodowisko uczenia sie oparte na konkretnych
doswiadczeniach zyciowych i biznesowych.

Jednakze koordynatorzy inkubatoréw muszg wspotpracowac z trenerami w przygotowaniu
szkolenia. Beda oni wspdlnie przegladac sesje i dostosowywaé tresci i dynamike, jesli bedzie
to konieczne, aby dopasowac je do ogdlnego programu i celéw inkubaciji.

2.4 Podejscie oparte o samodzielne uczenie sie

Te nieformalne dziatania mogg réwniez oferowac przestrzen i wkiad w ksztattowanie
nawykdéw samodzielnego uczenia sie wsrdd uczniow. Aby lepiej zrozumiec procesy zachodzgce
w tym trybie uczenia sie, niniejsza wskazéwka szkoleniowa przedstawia kluczowe elementy
sprzyjajagce samodzielnemu uczeniu sie: gotowos$¢ do nauki, wyznaczanie celéw,
zaangazowanie w proces uczenia sie i ocena wiedzy.

2.4.1 Ocena gotowosci do nauki i wyznaczenie celéw nauki

Uczniowie potrzebujg réinych umiejetnosci i postaw wobec uczenia sie: bycia
autonomicznym, zorganizowanym, samodyscyplinowanym, zdolnym do efektywnej
komunikacji, a takze zdolnym do przyjmowania konstruktywnych informacji zwrotnych oraz
angazowania sie w samoocene i autorefleksje. Zajecia powinny zatem utatwia¢ Narzedzia
Oceny Umiejetnosci Uczenia sie, ktére pomogg uczniom zmierzy¢ ich nawyki i potrzeby w
zakresie uczenia sie.

Na podstawie tej samooceny uczniowie mogg zdefiniowac cele edukacyjne zwigzane z ich
pomystami na biznes. Cele te okreslajg gtéwne potrzeby, priorytety i juz nabyte umiejetnosci
lub kompetencje. Pozwalajg one uczniom na zaprojektowanie witasnych $ciezek nauki przy
wsparciu reszty grupy i/lub ich mentoréw i trenerdéw.

v' Angazowanie i nadawanie uprawnien
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Uczniowie muszg postrzegac siebie jako uczgcych sie, aby zrozumiec swoje potrzeby jako
ucznidéw uczacych sie w sposdb samodzielny. Rozwiniete podejscie do uczenia sie obejmuje
transformacje, ktéra jest kluczowa w tym procesie uczenia sie. Podejécie to polega na
zrozumieniu idei dla siebie, zastosowaniu wiedzy w nowych sytuacjach i uzyciu nowych
przyktadéw do wyjasnienia koncepcji, uczeniu sie wiecej niz jest to wymagane do ukonczenia
jednostki. Uczniowie muszg sami tworzy¢ wtasne powigzania i by¢ wtasnymi motywatorami.

2.4.2 Ocena zdobytej wiedzy

Aby studenci odniesli sukces w samodzielnej nauce, muszg by¢ w stanie zaangazowac sie w
autorefleksje i samoocene swoich celéw edukacyjnych i postepow w jednostce studiow. Aby
wesprzec ten proces samooceny, powinni oni regularnie konsultowaé sie z prowadzgcym,
szukac¢ informacji zwrotnej i angazowac sie w refleksje nad swoimi osiggnieciami.

2.5 Mentorzy i coachowie

Oprocz trenerdw prowadzacych poszczegdlne sesje, uczestnicy beda korzystaé z pomocy i
wsparcia mentoréw i coachow.

Mentorzy powinni spotykac sie co najmniej 2 godziny tygodniowo podczas trwania programu
inkubacji. Interwencja mentoréow koncentruje sie gtéwnie na podejsciu biznesowym. Beda
wspierac¢ przedsiebiorcéw w definiowaniu ich strategii biznesowych i planéw dziatania.
Program mentoringu bedzie sktadat sie z nastepujgcych gtdwnych etapdéw:

ANALIZA PROJEKTU: Cele ludzkie i ekonomiczne

CANVAS MODEL BUSINESS — Szablon modelu biznesowego

* PROFIL KLIENTA + MAPOWANIE WARTOSCI

» ZDOLNOSC ADAPTACII + OKRESLENIE WARTOSCIOWEJ PROPOZYCJI

* PROJEKT EKSPERYMENTOW

= WALIDACJA HYPOTEZ: stajac sie badaczami, archeologami, dziennikarzami...

= ANALIZA WYNIKOW: propozycja projektowania nowych wartosci
= TWORZENIE NAJMNIEJSZEGO WYKONALNEGO PRODUKTU

*  WALIDACJA RYNKOW

=  ANALIZA WYNIKOW: Zatwierdzenie modelu biznesowego

Coachowie powinni spotykac sie co najmniej 1 godzine w kazdym tygodniu podczas trwania
programu inkubacji. Sesje coachingowe majg na celu wspieranie przedsiebiorcow w ich
osobistych doswiadczeniach i sciezkach uczenia sie. Pomagajg uczestnikom lepiej radzi¢ sobie

10
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z wyzwaniami i mozliwymi frustracjami lub konfliktami, ktére mogg wystgpié podczas procesu
inkubacji.

*= WARTOSCI: Dlaczego to robie?

=  WIERZYMY: Przestanmy wierzy¢ w to, co myslimy, ze jesteSmy

= Poczucie wiasnej wartosci: Jesli to nie ty jestes, to kto tam jest

= MAPA MENTALNA: Wszystko jest owocem i konsekwencjg naszej wiasnej interpretacji

= ZAStUGUIJACY : Zastugujesz na duzo wiecej niz wystarczajgco

2.6 Bank pomystéw

Przed uruchomieniem programu inkubacji koordynatorzy i wolontariusze pracowali wspdlnie
nad identyfikacjg i analizg mozliwosci biznesowych na réznych rynkach. Pomysty te sg
prezentowane wraz z ogélnym opisem, pierwszg analizg rynku oraz praktycznymi poradami,
ktére majg pomac przedsiebiorcom w procesie rozwoju biznesu.

Ten bank pomystéw proponuje najpewniejsze opcje dla studentdow, ktorzy pragng rozpoczgc
swaj biznes. Ich modele rozwoju zostaty juz ocenione przez profesjonalistdw i sg czesto oparte
na doswiadczeniach, ktére zostaly juz z powodzeniem wdrozone. Mozliwosci te sg
prezentowane uczestnikom w pierwszym dniu programu inkubacji. Mogg oni wybra¢ jeden z
tych pomystdw na biznes lub pracowaé nad swoim wtasnym pomystem.

W kolejnych tygodniach procesu inkubacji uczestnicy bedg pracowac¢ nad rozwojem tego
pomystu na biznes. Zastosujg w nim to, czego nauczyli sie podczas sesji szkoleniowych,
opracowujgc swoj biznesplan przy wsparciu odpowiednich mentoréw. Mentorzy i pracownicy
inkubatoréw mogg analizowac¢ kroki podejmowane w tym procesie w celu ciggtego
uaktualniania banku pomystéw (zaréwno w przypadku sukcesu, jak i porazki). Nastepni
studenci beda wtedy korzysta¢ z ulepszonych pomystdw biznesowych, ktére beda mogli
przejac.

2.7 Zajecia z budowania grupy i pracy zespotowej

Podczas programu inkubacji studenci sg zorganizowani w grupy dwu- lub trzyosobowe. Kazdy
cztonek grupy pracuje nad tym samym pomystem biznesowym niezaleznie od tego, czy chce
podjac sie jego realizacji indywidualnie czy wspdlnie. Grupy te sg ustalane podczas pierwszej
sesji (sesji wprowadzajgcej), kiedy to studenci po raz pierwszy sie poznajg i wybierajg pomyst
na biznes, ktérym chcg sie zajac.

Podczas programu inkubacji cztonkowie zespotu wspélnie uczg sie réznych rzeczy i wykonuja
zadania zwigzane z ich przedsiebiorczoscig. Pod koniec programu inkubacji zdecydujg, czy chca
dalej rozwijaé swdj biznes razem czy niezaleznie.
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Poniewaz grupy te tworzone sg w krétkim i intensywnym czasie, istotne jest, aby wykazac sie
silng strategiag "dynamiki grupy". Dziatania te opierajg sie na zasadach edukacji nieformalnej i
tworzeniu bezpiecznej przestrzeni do nauki, w ktérej uczniowie mogg sie rozwijac i zdobywaé
nowe umiejetnosci, kompetencje i pomysty.

Dziatania te sprzyjajg budowaniu grupy i pracy zespotowej wsrdd uczestnikdw oraz zapewniaja
poczucie odpowiedzialnosci za proces inkubacji. Ponadto, podczas réznych sesji, dynamika
grupy jest wdrazana w celu ufatwienia interakcji, nawigzywania kontaktéw i uczenia sie od
siebie nawzajem.

Gtéwnymi celami tego procesu s3:

= przetamanie izolacji uczestnikdw w sytuacji wykluczenia;

= stworzenie bezpiecznej i wspierajacej przestrzeni w ramach inkubatora;

= stymulowanie nawykéw samodzielnego uczenia sie;

® rozwijanie umiejetnosci miekkich (komunikacja, rozwigzywanie probleméw,
koncentracja, kreatywnos¢, lojalnos¢, przywddztwo...)

= wspieranie nawigzywania kontaktow (sieciowania) i pracy zespotowej pomiedzy
przysztymi przedsiebiorcami;

Zajecia rozwijajgce grupe

Dziatania te majg na celu utatwienie nowym cztonkom uczestnictwa w grupie i wzmocnienie
dynamiki miedzy nimi, ale takie z zespotem wspierajgcym (pracownikami inkubatora,
trenerami, mentorami...). Dziatania te sg bardzo istotne w pierwszym momencie kursu
szkoleniowego. Mogg by¢ jednak wtgczone w caty program, aby wzmocnié¢ ducha grupy lub
rozwigza¢ ewentualne konflikty miedzy uczestnikami.

v" Sposoby przetamywania lodéw:

Sposoby przetamywania lodéow typu "poznajmy sie" (lub gry wprowadzajace) pomagaja
ludziom lepiej sie poznac - pomagajg nauczyc¢ sie i zapamietac imiona, a takze podzieli¢ sie
swoimi zainteresowaniami, doswiadczeniami, wspomnieniami itd. Rezultaty sg czesto
humorystyczne, interesujgce lub fascynujace, poniewaz ludzie opowiadajg o sobie z detalami.
Zanim sie spostrzezesz, lody zostajg przetamane, a wspdlna ptaszczyzna zostaje odkryta i
ludzie czujg sie blizej siebie! Poswiecenie niewielkiej ilosci czasu na tego typu gry na poczatku
wspotpracy moze by¢ warte inwestycji w wiekszg produktywnosc i zaufanie.

v' Obawy i oczekiwania

Nadzieje i obawy to skuteczny sposdb na sprawdzenie nastawienia uczestnikdw do projektu,
warsztatu lub innej formy wspodtpracy. Dziatania te odnoszg sie do indywidualnych oczekiwan
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zwigzanych z projektem. Pozwala to uczniom zmierzy¢ sie z ich specyficznymi potrzebami.
Umozliwia to "skapitalizowanie" oczekiwan i uzyskanie jasnego punktu wyjscia, ktérym mozna
podzieli¢ sie z organizacjami goszczacymi w celu nadania ciggtosci dziataniom
przygotowawczym i monitorujgcym za granicg, jak réwniez dziataniom zwigzanym z ewaluacja
koricowa.

v" Cele osobiste i zawodowe

Wyznaczenie celéw osobistych i/lub zawodowych jest czesto pierwszym krokiem na Sciezce
szkoleniowej. Jest to krytyczny moment, aby sprecyzowacé potrzeby, zyczenia, osobiste zasoby
i motywacje do ich osiggniecia. Poprzez te dziatania, uczniowie okreslajg te cele i dzielg sie
nimi z resztg grupy. W trakcie tego procesu korzystajg z bezposrednich informacji zwrotnych
od innych uczestnikéw oraz z mozliwego wktadu grupy. Moga réwniez zyska¢ przysztych
wspotpracownikow, z ktérymi bedg mogli dzieli¢ sie doswiadczeniami podczas procesu
uczenia sie i doswiadczen biznesowych.

v" Dynamika budowania grupy

Dziatania te majg na celu poprawe konstruktywnej wymiany miedzy uczniami, zwiekszenie
inteligencji zbiorowej oraz stworzenie Srodowiska wspierajgcego, ktdre sprzyja partnerskiemu
uczeniu sie. Dziatania te moga by¢ realizowane podczas catego procesu inkubacji, albo dla catej
grupy studentéw podczas sesji szkoleniowych, albo w okreslonych zespotach.

Koncentrujg sie one na rozwijaniu umiejetnosci miekkich (komunikacja, rozwigzywanie
probleméw, koncentracja, kreatywnosé, lojalnosé i przywddztwo) w catej grupie uczestnikéw.
Opierajg sie gtéwnie na grach, ktdre przyczyniajg sie do tworzenia nieformalnego srodowiska,
gdzie wymiana staje sie bardziej osobista i czesto tatwiejsza. Przestrzenie te sg rowniez
niezbedne do podbicia morale i motywacji.

v’ Dziatania w ramach pracy zespotowej

Dziatania te majg na celu poprawe wydajnosci w srodowisku opartym na pracy zespotowe;.
Koncentrujg sie na poprawie wspdtpracy pomiedzy cztonkami zespotu, aby osiggna¢ cele,
zbudowaé efektywne relacje w pracy, zmniejszy¢ niejednoznacznosé rél cztonkdw zespotu oraz
znalez¢ rozwigzania probleméw zespotowych. Sg one wykorzystywane do poprawy relacji
spotecznych i definiowania réol w zespole, a takze mogg ujawnia¢ i rozwigzywac¢ problemy
interpersonalne. Z czasem dziatania te majg na celu poprawe wynikéw w sSrodowisku opartym
na pracy zespotowe;j.

v" Tworzenie sieci

Nawet jesli nawigzywanie kontaktéow (sieciowanie) moze odbywaé sie organicznie podczas
procesu inkubacji, organizowane sg specjalne dziatania majace na celu wspieranie interakcji.
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Dziatania takie jak "speed-dating" lub sesje "pitch" mogg by¢ organizowane pomiedzy
studentami i angazujg profesjonalistow jako treneréw, mentoréw, coachdw lub wolontariuszy
w organizacji. Te spotkania pomiedzy profesjonalistami tworzg pierwszg spotecznosc
biznesowa dla przysztej spotecznosci.

Dynamika grupy online

Sytuacja spowodowana przez COVID spowodowata intensywny rozwdéj nowych praktyk online
w celu kontynuowania rozwoju dziatalnosci grupowej pomimo zasad dystansu spotecznego.
Nawet jesli te nowe praktyki redukujg czynnik ludzki w tych dziataniach grupowych,
technologie oferujg praktyczne opcje, ktére pozwalajg na utrzymanie procesu inkubac;ji i
kontaktu miedzy studentami i/lub mentorami.

Sq one réwniez okazjg do nauki i praktyki w czasie rzeczywistym w tym wirtualnym
srodowisku, ktore z dnia na dzien staje sie coraz wazniejsze w biznesie. Natomiast studenci
otrzymujg praktyczng mozliwos¢ przetestowania praktyk i narzedzi online, ktére moga byc¢
wykorzystane w ich Sciezkach przedsiebiorczosci.

v' Platforma wideokonferencyjna

Platformy te oferuja wygodng mozliwo$¢ organizowania szkoled czy spotkan grupowych.
Narzedzia takie jak wspoétdzielenie ekranu czy breaking roomy utatwiajg prace dydaktyczng i
zajecia grupowe oraz utrzymujg wysoki poziom interaktywnosci wsréd uczestnikdw. Poprzez
¢wiczenie tych narzedzi, studenci rozwijajg strategie ich wykorzystania na poziomie osobistym
i zawodowym. Mogg rowniez zastosowacé w praktyce, przetestowac i oceni¢ dynamike grupy,
ktéra moze by¢ potrzebna w ich biznesie, albo w ich zespole lub z klientami.

v" Narzedzia wspotpracy

Narzedzia wspotpracy oferujg szeroki wachlarz mozliwosci organizacji pracy grupowe;.
Studenci moga rozwija¢c nowe praktyki w celu poprawy swoich umiejetnosci miekkich:
komunikacja na odlegtos¢, podejmowanie decyzji (daty, gtosowania, strategie...), koordynacja
i monitorowanie proceséw. W dzisiejszych czasach wyglagda na to, ze mozliwosci
technologiczne nie majg granic. Studenci mogg wiec najpierw zdefiniowac swoje potrzeby w
zakresie praktyk, a nastepnie wybra¢ najlepsze narzedzia do ich realizacji.

3. MODUL 1: Wprowadzenie do metodologii Agile dla projektowania modeli biznesowych

Ten program szkoleniowy oparty jest na metodologii biznesowej Agile. W tej pierwszej czesci
szkolenia przedsiebiorcy bedg poznawaé te metody, aby stworzy¢ witasne strategie podczas
sesji mentoringu i pracy zespotowej.

Cele dydaktyczne:
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= poznanie aktualnych metod i narzedzi, ktére pomogga im w projektowaniu strategii
biznesowej;

= identyfikowanie i analizowanie potrzeb oraz dostarczanie odpowiednich rozwigzan;
= aby méc dostosowaé pomyst na biznes do realidw;

= zaplanowad swdj pomyst na biznes i umie¢ go uzasadnic/
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3.1 Design thinking (Myslenie projektowe)

Przedsiebiorczos¢ zaczyna by¢ postrzegana nie tylko jako motor tworzenia miejsc pracy i
wzrostu gospodarczego, ale takze jako mechanizm rozwijania umiejetnosci XXI wieku, takich
jak kreatywnos¢, wspdtpraca, poczucie wiasnej skutecznosci i krytyczne myslenie. Réwnolegle
wzrosto zainteresowanie metodami, narzedziami i procesami projektowania zorientowanego
na cztowieka oraz ich zastosowaniami w miejscu pracy i edukacji. Wtaczenie
sformalizowanego modelu procesu myslenia projektowego do przedsiebiorczosci umozliwia
rozbiezne i zbiezne myslenie w ramach podrézy biznesowych nowych przedsiebiorcéw.

Myslenie projektowe opiera sie na podejsciu opartym na podwdjnym diamencie, ktdre
dopuszcza zaréwno myslenie dywergencyjne, jak i konwergencyjne. Myslenie dywergencyjne
jest zazwyczaj kojarzone z wyobraznig, oryginalnoscig, ciekawoscia i badaniem wielu
mozliwosci, podczas gdy myslenie konwergencyjne skupia sie na faczeniu pomystéw w
pojedyncze, konkretne rozwigzania. Kluczowg kwestig jest wydzielenie osobnych faz dla tych
stylow myslenia, aby unikngé zbyt krytycznego wktadu na etapie eksploracji, ktéry mégtby
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zahamowac proces tworczy, lub odwrotnie - zbyt wielu otwartych opcji bez rozwigzania
nadajgcego sie do dziatania. Narzedzia takie jak mapowanie empatii i mapowanie podrdzy
klienta sg swietne do myslenia dywergencyjnego, podczas gdy narzedzia do selekcji pomystow,
planowania dziatan i prototypowania sg dobrze dopasowane do faz konwergencyjnych.

Stanford d.school Design Thinking Process

| » Share ideas
« All ideas worthy
* Diverge/Converge
« “Yes and"” thinking
* Prioritize

| » Interviews

* Shadowing

« Seek to understand
* Non-judgmental

, * Mockups

+ Storyboards

* Keep it simple
+ Fall fast
» Iterate quickly

PROTOYPE

« Personas

* Role objectives

« Decisions

» Challenges

« Pain Points « Understand impediments ‘
* What works?
* Role play

https://dschool.stanford. edt « Iterate quickly

Design thinking (Myslenie projektowe) jest gtdwng metodologig wykorzystywang w procesie
inkubacji. Dostarcza ona jasnych krokéw w zakresie identyfikacji i walidacji problemdw i
rozwigzan. Trener wyjasni i uczyni te kroki tatwo zrozumiatymi, aby poprowadzi¢
przedsiebiorcéw na ich drodze do zaprojektowania wtasnego biznesu.

Myslenie o problemach

Dywergencyjne myslenie: "Otworz swéj umyst"

Krok 1: Wczuwanie sie w Podczas tego pierwszego kroku przedsiebiorca sporzadza liste
sytuacje probleméw w obszarze lub dziedzinie, w ktérej chciatby rozpoczac
swojg dziatalnosé. Powinien zbadad catg sytuacje i rozwazyc¢ wszystkie
mozliwe problemy, nie stawiajac granic swojej wyobrazni...

Konwergencja: "Znajdz problem"

Krok 2: Definiowanie W tym drugim kroku przedsiebiorca nawigzuje kontakt z duza grupa
0sOb, ktérych dotyczag te ewentualne problemy. Prosi ich o
uszeregowanie tych probleméw pod wzgledem waznosci w celu
zidentyfikowania najistotniejszych.

Problem, ktdry czesciej pojawia sie jako pierwszy, jest problemem,
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ktérym nalezy sie zajgc.

Myslenie nad rozwigzaniami

Dywergencyjne myslenie: "Eksplozja mozliwosci"

Krok 3: Zbieranie Na podstawie zidentyfikowanego przez siebie gtéwnego problemu,
pomystéw przedsiebiorca wymysla pomysty na jego rozwigzanie. Jest to czas dla
wyobrazni i kreatywnosci. Przedsiebiorca moze zbada¢ wszystkie
mozliwe rozwigzania, nie biorgc pod uwage innych parametréw,
takich jak realizm czy zasoby.

Konwergencja: "Dotknij swoich pomystéow swoimi rekami"

Krok 4: Prototypowanie W tym kroku przedsiebiorca wraca do grupy oséb, ktorych dotyczy
problem, nad ktdrym pracuje. Wyjasnia im rézne rozwigzania, ktdre
opracowuje i uzyskuje bezposrednie informacje zwrotne.

Na podstawie tej informacji zwrotnej przedsiebiorca konkretyzuje
rozwigzanie, ktére chce stworzy¢ i zaczyna prototypowaé produkty
lub ustugi, ktére moze zaoferowac.

Konwergencja: "Zweryfikuj swoja propozycje"

Krok 5: Testowanie Po zdefiniowaniu prototypu (w tym cen) przedsiebiorca wraca do
swojej grupy oséb i oferuje opisang przez siebie ustuge lub produkt.
Dzieki informacji zwrotnej i doswiadczeniu klientéw rozwija swojg
propozycje zgodnie z metodami "Lean startup".

3.2 Lean Startup

Metodologia lean startup dazy do wyeliminowania marnotrawnych praktyk i zwiekszenia
praktyk wytwarzajgcych warto$é w najwczesniejszych fazach dziatalnosci firmy, aby miata ona
wieksze szanse na sukces, nie wymagajgc duzych nakfadéw finansowych z zewnatrz,
rozbudowanych biznesplanéw ani doskonatego produktu. Informacje zwrotne od klientéw
podczas opracowywania produktow lub ustug sg integralng czescig procesu lean startup i
zapewniajg, ze firma nie inwestuje czasu w projektowanie funkcji lub ustug, ktérych
konsumenci nie chca.

Kiedy firma rozpoczynajgca dziatalnos¢ nie moze sobie pozwoli¢, aby cata jej inwestycja
zalezata od sukcesu pojedynczego produktu lub ustugi, metodologia lean startup proponuje,
aby poprzez wypuszczenie minimalnego realnego produktu, ktéry nie jest jeszcze ukonczony,
firma mogta wykorzystaé informacje zwrotne od klientéw, aby pomdéc w dalszym
dostosowywaniu produktu lub ustugi do konkretnych potrzeb klientéw. Metodologia lean
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startup twierdzi, ze "lean nie ma nic wspdlnego z tym, ile pieniedzy zbiera firma"; ma raczej
catkowity zwigzek z oceng konkretnych potrzeb konsumentéw i sposobem zaspokojenia tych
potrzeb przy uzyciu jak najmniejszej ilosci zasobdw.

W ramach naszego procesu inkubacji, metodologia lean startup jest stosowana w krokach 4
"prototypowanie" i 5 "testowanie" procesu design thinking. Podczas tych krokéw
przedsiebiorcy stale ulepszajg swoje produkty lub ustugi, stosujac podejscie Build-Measure-
Learn.

3.3 Model biznesowy Canvas

W tej czesci uzyjemy narzedzia innowacyjnego Business Model Canvas, aby podejs¢ do
osobistego lub firmowego wyzwania lub okazji. Nauczymy sie, jak uczy¢ sie, identyfikowad i
komunikowac¢ dziewie¢ kluczowych elementéw modelu biznesowego: Segmenty klientéw,
Propozycje wartosci, Kanaty, Relacje z klientami, Kluczowe zasoby, Kluczowe dziatania,
Kluczowych partnerdw, Strumienie przychoddw oraz Strukture kosztow.

Business Model Canvas odzwierciedla w sposéb systematyczny model biznesowy, dzieki
czemu przedsiebiorcy mogg skupic sie na swoim modelu biznesowym segment po segmencie.
Oznacza to réwniez, ze mozna zaczac€ z "pustym mozgiem", wypetniajac najpierw segmenty,
ktore przychodzg im na mysl, a nastepnie pracowac nad pustymi elementami, aby uzupetnic
luki. Ponizsza lista z pytaniami pomaga w przeprowadzeniu burzy moézgow i poréwnaniu kilku
wariantéw i pomystéw na innowacje modelu biznesowego.

Partnerzy kluczowi = Kim s3 Twoi kluczowi partnerzy/dostawcy?
= Jakie s3 motywacje do zawierania partnerstw?
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Kluczowe dziatania

Jakich kluczowych dziatarn wymaga Twoja propozycja wartosci?
Jakie dziatania sg niezbedne w kanatach dystrybucji, relacjach z
klientami, strumieniach przychodéw...?

Propozycja wartosci

Jakg podstawowgq wartos¢ dostarczasz klientowi?
Jakie potrzeby klientéw zaspokajasz?

Relacje z klientami

Jakiej relacji oczekuje od Ciebie klient docelowy?
Jak mozna to wtgczy¢ do swojej dziatalnosci pod wzgledem kosztéw i
formatu?

Segment klientéow

Dla jakich klas tworzysz wartosci?
Kto jest Twoim najwazniejszym klientem?

Kluczowy zaséb

Jakich kluczowych zasobéw wymaga Twoja propozycja wartosci?
Jakie zasoby sg najbardziej istotne w kanatach dystrybucji, relacjach z
klientami, strumieniach przychodéw...?

Kanat dystrybucji

Jakimi kanatami chcesz dotrze¢ do swoich klientow?
Ktére kanaty dziatajg najlepiej? lle one kosztujg? Jak mozina je
zintegrowac z rutyng Twojg i Twoich klientéw?

Struktura kosztow

Jakie sg gtéwne koszty w Twojej firmie?
Ktdre kluczowe zasoby/dziatania sg najdrozsze?

Strumien
przychodow

Za jaka wartos¢ Twoi klienci sg sktonni zaptacié¢?

Czym i jak ostatnio ptaca? Jak chcieliby ptaci¢?

Jak duzy jest udziat kazdego strumienia przychodéw w ogdlnych
przychodach?
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4. MODUL 2: Strategia biznesowa i plan marketingowy

W oparciu o metodologie Agile, studenci bedg pracowaé nad projektowaniem wiasnej
strategii biznesowej i plandw marketingowych. Te sesje szkoleniowe dostarczg schematow
teoretycznych i konkretnych przyktadéw na temat strukturyzacji ich pomystéw biznesowych i
testowania ich zgodnie z potrzebami i wyzwaniami rynku. Rozwdj tych strategii biznesowych i
marketingowych moze by¢ co tydzien analizowany przez mentoréw.

Cele dydaktyczne:

= by¢ w stanie zaprojektowac biznes plan w oparciu o metodologie Design Thinking i Lean
startup;

= nabycie kompetencji do testowania i walidacji hipotez zwigzanych z potrzebami rynku i
propozycjami wartosci;

= planowanie strategii marketingowych dostosowanych do dostepnych zasobow;

4.1 Co to jest strategia?

Stowo "strategia" wywodzi sie od facinskiego "strategia", ktére z kolei pochodzi od dwdéch
greckich termindw: "stratos" ("armia") i "agein" ("dyrygent", "przewodnik"). Dlatego tez
podstawowym znaczeniem strategii jest sztuka kierowania operacjami wojskowymi. Pojecia
tego uzywa sie rowniez w odniesieniu do planu opracowanego w celu rozwigzania jakiego$
problemu oraz do okreslenia zbioru zasad, ktore zapewniajg podjecie optymalnej decyzji w
kazdym momencie. Innymi stowy, strategia jest wybranym procesem, poprzez ktdry oczekuje
sie osiggniecia okreslonego stanu w przysztosci.

Gtodwne whnioski, jakie nalezy wyciagnac:

= Zrozumienie: Misja, wizja i wartos$¢;
= Analizai ocena: metody SWOT
= Zbieranie pomystéw i ich selekcja: opcje mapowania i ustalanie priorytetow

= Zasoby

Plan strategiczny musi zawiera¢ szczegétowe informacje o tym, do czego firma aspiruje w ciggu
najblizszych kilku lat. Nalezy zorganizowac spotkania w celu zrozumienia kryteridw i réznych
wrazliwosci pomiedzy ich cztonkami. Wspdlnie cztonkowie zespotu okreslg aktualng misje firmy (co
odroznia firme od innych, ...), aktualng wizje (co jest pozgdane, dokad chcemy dojsc) i jej wartosci
(jak chcemy dojs¢ do celu).
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Wizja: wspdlny projekt Misja: musi odpowiadad na to, jak | Wartosci: Sg zbiorem norm,
organizacji firma chce i pragnie by¢ wartosci, postaw i
postrzegana w przysztosci. podzielanych przekonan.

Dezagregacja (podziat) kazdego elementu przyczynia sie do precyzyjnego okreslenia jego zakresu,
znaczenia i implikacji. Forma ta wyznacza ramy i granice tego, gdzie i jak firma bedzie sie rozwijac¢
przez najblizsze lata. Okresla jej cel lub powdd istnienia.

Cel strategiczny firmy (Wizja / Misja) jest celem dtugoterminowym i ustanawia kryteria, wedtug
ktdrych firma bedzie mierzy¢ swoje osiggniecia i postepy. Sposdb, w jaki firma jest ukierunkowana
na DLUGI OKRES stuzy jako kierunek i bodziec do kierowania przysztymi decyzjami. DREAM firmy to
deklaracja aspiracji firmy w srednim lub dtugim okresie, to przyszty obraz tego, jak chcemy, aby firma
byta pdiniej. Moze on wyrazaé:

= Jaki jest pozgdany wizerunek naszej firmy?
= Jak bedzie wyglgdata nasza przysztosé?

= Co bedziemy robié¢ w przysztosci?

= Jakie dziatania bedziemy rozwija¢ w przysztosci?

ANALIZA | OCENA

Podczas tej fazy nalezy zebra¢ wszystkie kluczowe informacje:

= do podejmowania i definiowania decyzji strategicznych,
=  aby mdc ustali¢ oczekiwane cele.

W kazdym z czterech obszaréw macierzy SWOT przedstawione sg odpowiednio mocne i stabe strony
firmy, a takze szanse i zagrozenia, jakie firma moze napotkaé w swoim otoczeniu.

= Celem jest przeprowadzenie analizy SWOT, w celu wykrycia szans i zagrozen, przed ktdrymi stoi
firma, takich jak mocne i stabe strony, ktére posiada, oraz ocena kazdej z nich.

= W tej czesSci metodologia ta jest potaczona z mapa modelu biznesowego w celu
przeprowadzenia uporzadkowanej debaty.

= Pofaczenie tych dwdch technik pozwala na rygorystyczng ocene modelu biznesowego firmy i
wszystkich jej modutéw.

= Cztery pytania analizy SWOT zadawane s3 dla kazdego z elementéw modelu biznesowego

= Aktualna misja/wizja firmy jest ponownie analizowana w celu oceny jej waznosci w przysztym
kontekscie, a w razie potrzeby zostanie przeformutowana w celu dostosowania jej do przysztych
wyzwan.

> Analiza CAME jest metodyka uzupetniajacag Analize SWOT. Dostarcza ona wskazéwek do dziatania

na podstawie aspektow znalezionych w diagnozach sytuacji uzyskanych wczesniej z macierzy SWOT.
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STRONY MOCNE SZANSE

tacza one w soble zestaw wewngtrznych S3 to wszelkie czynniki zewnetrzne wobec

zasobow, pozycji wtadzy i wszelkiego rodzaju el e, [ e o o
konkurencyjnych Twojej firmy P € , przyjajq jeg

precuss ' rozwojowi lub dajg mozliwo$¢ wprowadzenia

usprawnien.

> UTRZYMAC JE > SKORZYSTAC Z NICH

STRONY StABE ZAGROZENIA

S3 to aspekty ograniczajace mozliwosci rozwoju | S to wszystkie te czynniki zewnetrzne, ktére

Twojej firmy, ze wzgledu na ich wewnetrzne mogg uniemozliwic realizacje strategii
biznesowej lub zagrozi¢ rentownosci firmy.

>ZMIERZYC SIE Z NIMI

cechy.

> SKORYGOWAC JE

Aby zakonczy¢ analize, konieczne jest wystuchanie z pierwszej reki zewnetrznych agentdw,
klientéw... aby zrozumieé¢ motywacje i zachowania.

Przeprowadzone zostang badania ankietowe oraz sesje grup fokusowych w celu uzupetnienia
subiektywnej wizji firmy o jej klientach, pogtebienia wiedzy o kliencie ostatecznym oraz poznania
powodéw zakupu i braku zakupu,

POMYStY | WYBOR

Z informacjami z poprzednich etapéw, bedziemy pracowaé nad kilkoma przetomowymi punktami
ciezkosci, aby rozwija¢ sie kreatywnie i zapewnié, ze plan zawiera strategiczne, nieszablonowe
inicjatywy i koncentruje sie na tym, czym firma jest dzisiaj.

Na podstawie analizy SWOT, wykorzystujgc techniki Design i Visual Thinking, identyfikujemy istotne
punkty ciezkosci dla firmy w przysztosci. Nastepnie sg one energetyzowane przez sesje kreatywnosci
w celu zidentyfikowania nowych mozliwosci i rozwigzan dla kazdego z nich. Aby to zrobié, zostang
wykorzystane rézne techniki, w zaleznosci od potrzeb lub ustalonych celéw, wtgczajgc pracownikow
wewnetrznych lub zewnetrznych.

Sesje kreatywnosci bedg koncentrowac sie na:

Identyfikacja mozliwosci rynkowych

Wybdr najmocniejszych stron firmy w zakresie innowacji

Identyfikacja istotnych stabosci firmy
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= Definicja prawdopodobnego scenariusza rynkowego na 5 lat do przodu z jawnymi lub
intuicyjnymi perspektywami

W celu ustalenia priorytetdow dziatan i zmian, ktére muszg by¢ wdrozone w organizacji, nalezy
przeprowadzi¢ analize w oparciu o:

Prawdopodobienstwo: poziom trudnosci w | Wptyw: poziom wptywu, jaki moze mie¢ na
czasie realizacji, jest to poziom wymaganych | organizacje w odniesieniu do rachunku zyskow i
inwestycji, czas, mozliwosci techniczne i | strat, potrzeb finansowych, w zakresie zasobdéw
zawodowe, itp. ludzkich, zarzagdzania zmiang, itp.

Ta ostatnia refleksja stuzy do zdefiniowania ostatecznej mapy modelu biznesowego: mapy
drogowej, ktérg ma podazac zespdt zarzadzajacy, gdzie identyfikowane sg zmiany, ktdre nalezy
wprowadzi¢ w kazdym z modutdéw firmy.

Po zidentyfikowaniu punktéw o najwiekszym wptywie i prawdopodobienstwie wystgpienia,
poszczegdlne inicjatywy strategiczne sg wymieniane, zarysowywane i odnoszone do misji/wizji
opracowanej na poczatku procesu.

Lista inicjatyw strategicznych:

= po wybraniu inicjatyw o najwyzszym poziomie wptywu i prawdopodobienstwa, odbedzie sie
spotkanie z zespotem w celu ustalenia, w jaki sposéb wybrane inicjatywy przyczyniajg sie do
realizacji wizji/misji.

= W tej czesci okreslone zostang cele biznesowe zaréwno na poziomie ilosciowym, jak i
jakosciowym, a takze kluczowe dzwignie stuzgce osiggnieciu tych celdw oraz linie strategiczne,
ktore nalezy opracowacd.

Ustawienie Inicjatyw wedtug priorytetéw: Matryca Priorytetéw

Poniewaz firmy nie dysponujg nieograniczonymi zasobami finansowymi i ludzkimi, konieczne jest
ustalenie priorytetow w zarzadzaniu réznymi inicjatywami. Dlatego tez zasoby ludzkie i
ekonomiczne sg uszeregowane pod wzgledem waznosci w oparciu o wiedze i wktad w wyniki firmy.

Wszystkie biezgce projekty firmy, zaréwno | Ogélny obraz portfela (czas, wiedza, rodzaj
strategiczne, operacyjne, jak i kazdego inicjatyw) oraz respektowanie linii strategicznej
innego rodzaju, sg gromadzone w portfelu | méwig wiele o ogélnej strategii firmy. Wskazuje ona
inicjatyw. srodki, ktére nalezy podjac.

Mapa strategiczna pozwala na wizualizacje wszystkich inicjatyw strategicznych. Porzadkuje je
wedtug celdw strategicznych, na ktére odpowiadajg. Bedg one ujete w ramy zgodnie ze
zdefiniowang misjg / wizja.
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Wreszcie:

= okreslenie inicjatyw strategicznych, powigzanie ich wedtug obszaréw i wedtug ich wktadu w
wyniki strategiczne.

= opracowanie mapy strategicznej firmy.

ZASOBY

Wreszcie, wyniki na poziomie rachunku zyskéw i strat s3 prognozowane w oparciu o cele

wyznaczone na poziomie korporacyjnym, jak rowniez w oparciu o kazdg ze zdefiniowanych linii
strategicznych. Projekcje ekonomiczne bedg opisywaé, w jaki sposdb zdefiniowany powyzej plan
strategiczny wptynie na rachunek zyskow i strat w srednim/dtugim okresie.

Poréwnanie rzeczywistych wynikdw z prognozami ekonomicznymi jest informacjg bardzo
interesujacy dla firmy. Zazwyczaj pokazuje réznice, lub "wariancje", ktéra moze by¢ korzystna lub
niekorzystna.

Kazdy plan strategiczny prowadzi do przegladu i dostosowania organizacji do okreslonych celow.
Bezposrednig konsekwencja realizacji planu strategicznego jest przeglad aktualnej adekwatnosci
organizacji do celdw. Opracowanie planu moze zawiera¢ adekwatnos¢ punktéw w zaleznosci od
stwierdzonego poziomu dostosowania.

Z kim? Jak mam to zrobié?

Czy mam odpowiednig strukture? Jak duzo | Czy dobrze zarzadzam talentami? Czy KPI
sprzetu potrzebuje firma? wymagaja redefinicji?

W tym momencie struktura jest organizacjg | W tej czesci dokonywany jest przeglad i ustalanie
pracy, kulturg firmy i potrzebg nowych form | niezbednych korekt na poziomie kluczowych
relacji (autonomiczne zespoty). procesow kadrowych.

4.2 Zatwierdzenie hipotezy

Kiedy zaczynamy myslec¢ o projekcie, wszystko, co mamy w gtowie to hipotezy lub pomysty na
to, jak wedtug nas dziata rynek lub jak zareaguje na nasz produkt lub ustuge. Dlatego, jesli
zaczynamy od punktu, w ktérym mamy juz nasz model biznesowy, mamy jeszcze dtuga droge
do przebycia, aby zobaczy¢, czy nasz biznes wyglada na optacalny czy nie.

W tym rozdziale omawiamy kroki, ktére nalezy podja¢, aby sprawdzi¢, czy hipotezy, ktére
zawarlismy w naszym wstepnym modelu biznesowym sg prawdziwe, czy tez nie, aby wytrwaé
w naszej strategii lub zmieni¢ kierunek.
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= Dlaczego wazne jest sprawdzanie poprawnosci hipotez?

= Skad przychodzimy i dokad zmierzamy?

= |dentyfikacja, ustawienie wedtug priorytetow i walidacja...

= Praktyczne narzedzie do walidacji hipotez: ankieta, strony docelowe i metryki,

crowdfunding

Co to jest WALIDACJA HIPOTEZY ?

Rozwijanie firm i ustug, ktérych nikt ostatecznie nie potrzebuje, jest gtdwna przyczyng niepowodzen.
Klient musi zawsze weryfikowa¢ hipotezy. Jesli tego nie zrobimy, nie przestang one by¢ zatozeniami

Dlaczego walidacja hipotezy jest wazna?

walidacja ma zasadnicze znaczenie.
=  Biznesplan musi by¢ zawsze poddany walidacji

= Canvas nie odzwierciedla kontaktu z klientami

klientami

= Przedsiebiorcy zarzadzajg firma i czynia jg rentowng w warunkach niepewnosci: szybka i tania

= Zkazdg hipotezg, ktorg stawiamy, przechwytujemy tropy (leady), ktére mogg stac sie przysztymi

= Generujemy cenne informacje w postaci metryk: koszt pozyskania klienta, wizyty, maile...

Tradycyjny rozwéj produktu / biznesu: > Koncepcja i
specyfikacje > Rozwéj > Testowanie > Wprowadzenie
na rynek

Wprowadzenie na rynek potencjalnych klientéw
odbywa sie po rozwinieciu i zainwestowaniu duzej ilosci
Srodkéw w produkt/biznes, bez uwzglednienia ich

Nasza koncepcja tego, czego chce klient, prawie nie
zmienia sie od poczatku do konca i moze nie by¢
poprawna

Rozwoéj poprzez walidacje hipotez
produktu / biznesu:

> stworzy¢ produkt o minimalnej
wartosci (MVP) > zweryfikowac hipotezy
> uzyska¢ metryki > ulepszy¢ lub obrdcié

(pivotowac)
Rozwijaj sie szybko, przy niewielkich

kosztach i czasie, dostosowujgc sie do
opinii klientéw

budzet i czas.

Im szybciej zatwierdzimy naszg propozycje wartosci, tym lepiej bedziemy mogli zainwestowac nasz
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Wychodzac od Business Model Canvas, zidentyfikujemy i zatozymy gtdwne hipotezy biznesowe:

= Analiza Business Model Canvas / Identyfikacja zatozonych hipotez / Przypisanie eksperymentéw
w celu ich walidacji

= Pozyskiwanie leadéw / Prezentacja MVP / Walidacja hipotez i sktonnosci do zakupu

Identyfikacja hipotez
> Wywiad z przedsiebiorcami i ocena ich Business Model Canvas.
> Wsparcie w identyfikacji hipotez zgodnie z punktami Business Model Canvas:

= Jak myslisz, ile oséb bytoby sktonnych zaptaci¢ za pierwsze x miesiecy?
= Jaki jest profil klienta, do ktérego bedziesz kierowat swojg oferte?

=  Czym jest kanat i jak wchodzié¢ w interakcje z klientem?

= @dzie powinienem zainwestowac czas i zasoby?

Priorytetyzacja hipotez, ktdre majg by¢ potwierdzone i zaangazowanie wysitku w ich potwierdzanie

Walidacja hipotez: MVP
Cele:

= W celu potwierdzenia wybranych hipotez
=  Pozyskiwanie leadéw (potencjalnych przysztych klientéw) i informacji zwrotnych
= Tworzenie fanow testeréw z Grupy Beta

= Dowiedz sig, czy nasz model biznesowy wzbudza zainteresowanie

Walidacja "przez (......najczestsza i Walidacja za pomoca srodkéw cyfrowych
najszybsza) = Tworzenie Landing Page (poprzez Instapage lub
= Ulotki, plakaty, filmy ; podobne) i pozyskiwanie metryk ;
= Darmowe testy w zamian za informacje | = Wykorzystanie cyfrowych mediéw

zwrotng (jesli to mozliwe) ; promocyjnych, sieci spotecznych i kanatéw
»  Grupa fokusowa ; komunikacyjnych ;
=  Wywiady; = Tworzenie makiet;

=  Crowdfunding ;

4.3 Marketing

Dr Philip Kotler, uwazany za ojca nowoczesnego marketingu, definiuje marketing jako nauke i
sztuke odkrywania, tworzenia i dostarczania wartosci w celu zaspokojenia potrzeb lub
wymagan rynku docelowego dla osiagniecia zysku. Marketing identyfikuje niezaspokojone
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potrzeby i intencje. Definiuje, mierzy i kwantyfikuje wielko$¢ zidentyfikowanego rynku i
potencjat zysku. Wskazuje, ktére segmenty firmy moga stuzyé najlepiej oraz projektuje i
promuje odpowiednie produkty i ustugi.

Gtéwne wnioski, jakie nalezy wyciagnac:

= Co jest, a co nie jest marketingiem?

= Marketing w planowaniu biznesowym

= Marketing strategiczny i marketing operacyjny
= Projektowanie celéw SMART

= Produkty, strategia, ceny, dystrybucja

= Marketing relacyjny

PLAN MARKETINGOWY

Bezuzyteczny plan marketingowy Pomocny plan marketingowy
=  Maksymalnie szczegétowy = W oparciu o stuchanie
= 30 lub wiecej arkuszy = Zcelami SMART
= W oparciu o przekonania =  Mnigj niz 3 strony
= Nierealistyczne cele =  Pomaga nam myslec¢
= Robisie to w 1 tydzien, cho¢ nigdy nie jest
skonczone
CZESCI PLANU

Analiza: Gdzie sie znajdujemy?
= Sytuacja zewnetrzna i wewnetrzna
= Docelowi odbiorcy
=  Propozycja wartosci
- Jakie sg potrzeby moich klientéw? Co ich motywuje?
- Jakie firmy oferujg to samo co ja? W jakiej cenie? Jaka jest jej wartos$¢ réznicowa?
=> Musi sie rozpoczgé
= SWOT (pdbzniej)

CELE: Co chcemy osiagna¢?

= Cele SMART
= Definicja KPI

Przyktady celéow SMART

=> Przyktad A: Zwiekszenie sprzedazy
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=> Przyktad B: Zdoby¢ 1000 followerséw na Instagramie w miesigc

=> Przyktad C: Zwiekszenie obrotéw o 80% w ciggu jednego kwartatu

STRATEGIA: Co zamierzam zaoferowac?
= Marketing Mix

=> Eksperymentuj szybko i tanio
Szybko i tanio sie myli¢
Uderzaj szybko i tanio

Strategia ta wymaga

L2 2 2

Poprzednie eksperymenty

Strategia: Produkt Strategia: Umies¢ Strategia: Promocja

To jest to, co zamierzamy | Umies$¢ produkt w zasiegu | Jest to zmienna komunikacji.
sprzedaé. Moze to by¢ rzecz | swoich klientéw, stosujac | Dzieki niej target dowiaduje sie o
materialna lub niematerialna (w | odpowiednig dystrybucje. | produkcie, gdzie moze go znalezé
postaci towaru lub ustugi), ktdrej i w jakiej cenie.

celem jest zaspokojenie pragnien i
potrzeb odbiorcy (rynku
docelowego). Reklama, Public Relations,
Marketing bezposredni,

> doswiadczenie, korzysci, Sprzedaz osobista

wartosc

Plan dziatania: Jak osiggnac cele?
"Maty krok dla przedsiebiorcy, ale wielki krok dla startupu"”

> Znizki, synergie, wystgpienia w prasie, partnerzy, specjalisci, wydarzenia, targi

POMIAR: Co powtarzamy, a co odrzucamy?
=  Analizuj, ucz sie, powielaj
> Co sie stato?
=> (Czy cele zostaty osiggniete? Dlaczego?
Nauka
Nowe cele
Zacznij od nowa
Jakg ustuge lub produkt oferujesz?

Jakie korzysci oferuje Twéj produkt lub ustuga?

2 T A

Jakie s3 motywacje Twojej grupy docelowej, aby kupowa¢ od Ciebie?
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2 2

Cena, korzysci z produktu / ustugi i kanaty dystrybucji 3 konkurentow.
Jak myslisz, ktérymi kanatami bedziesz sprzedawat wiecej?
Co bedzie atrakcyjne w Twoim produkcie lub ustudze?

Wyznacz 3 cele, ktére zrealizujesz miesigc pdzniej

MARKETING CYFROWY

Jak stuchaé¢ marketingu cyfrowego?

Poprzez stowa kluczowe (Ubersuggest,
keywordtool.io, Keyword Shitter, Ahrefs,
Semrush, Sistrix, Answer The Public ...)

Trendy (Google Trends, KeyWords
Everywhere)

Stuchaj sieci spotecznosciowych
(TweetDeck, Hootsuite ...)

Co zamierzamy sprzedawac? Jak marketing
cyfrowy moze nam pomac?

Sprawdz zainteresowanie (stowa kluczowe)
Okreslanie trenddéw

Analizuj konkurencje (wielko$¢, ceny, itp.)
Komunikacja (RRSS)

Sprzedaz cyfrowa

Sprzedaz online

Wykonalnosé: Duza konkurencja, niskie ceny

Inwestycje: Czy sprzedaz online jest darmowa? Czy jest tarisza?

Jak budowac zaufanie?

Gtéwne KPI: lle kosztuje mnie pozyskanie nowego klienta? Jaka jest srednia wartos¢ biletu? lle

razy w ciggu roku kupujesz u mnie? ...

Sprzedaz online: Pozycjonowanie SEO

To sposdb Dawida na walke z Goliatem.
Nie jest darmowy, ale nie wymaga tak
duzych inwestycji

Strategia dotyczgca tresci

Strategia link buildingu (Ronaldo i Messi)
Dobre praktyki Ciggte zmiany algorytmu
(Niepewnos¢)

Sprzedaz online: Facebook ADS

Kampanie od 5 euro
Segmentacja odbiorcéw docelowych
Natychmiastowe rezultaty

To samo narzedzie dla Facebooka i
Instagrama "Proste" narzedzie

Remarketing

Sprzedaz online: Google ADS (SEM)

Reklama w Google

Zamierzenie zakupu

Wysoka konwersja

Wysokie naktady inwestycyjne

Narzedzie "nieco bardziej skomplikowane"

Sprzedaz online: Linkedin ADS

Sprzedaz B2B
Drogie reklamy (min. inwestycja 3.000 €)
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Sprzedaz online: Reklama natywna Sprzedaz online: Email marketing

= TaboolaiOutbrain = Coraz mniejsza skutecznosc¢

= Reklama w mediach = Oferuj wartosc¢ dla uzytkownikéw
=  Ruch gospodarczy = Branding

= Niska jakos¢ ruchu na stronie

Sprzedaz online: Marketplaces Sprzedaz online: E-commerce

* Amazon, Weddings.net, GuruWalk = Shopify, Mabisy, Wordpress, Prestashop,
= Uzyskujg ruch Magento

= Posiadajg pozycjonowanie organiczne .

Bramki ptatnosci (Stripe, Paypal, Banki ...)
(IISEoII)

= Zapasy, polityka wysytkowa, polityka zwrotéw
= Juz wkrétce mozesz zaczgé sprzedawacé pasy, polity yoy POty

*  Kazdy z nich ma swoje zasady * Dropshipping

5. MODUL 3: Plan handlowy

Model biznesowy i plan marketingowy kazdego projektu sg podstawg, od ktdérej mozemy
zaczg¢ budowac plan komercyjny. Plan komercyjny pomaga firmie wprowadzi¢ nowy produkt
na rynek. Firmy opracowujg te plany, aby upewni¢ sie, ze majg operacje na miejscu, aby
obstuzy¢ dystrybucje i informacje zwrotne od konsumentéw, miedzy innymi.

Cele dydaktyczne:

= Zapoznanie sie z gtdwnymi elementami planu handlowego
=  Stworzenie mozliwosci biznesowych dla przedsiewzie¢ uczestnikow
= Zrozumienie znaczenia doswiadczen klientow i ich wptywu na rozwdj biznesu

» Zidentyfikowanie istotnych elementéw podrozy klienta dla Twoich przedsiewzie¢

PLAN HANDLOWY | KANALY SPRZEDAZY

Jak i ile zamierzam sprzedac

= Jakijest méj rynek ? ...

= |le mégtbym sprzedac? ...
= |le moge sprzedac? ...

= |le zamierzam sprzedac? ...

Elementy biznesplanu:

= Kliencii segmenty
= Produkt lub ustuga
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=  Propozycja wartosci
= Relacje z klientami
= Strategia handlowa (Rynek, Konkurencja, Ceny, Dystrybucja, Sprzedaz, Promocja...)

Poziom relacji z klientem

Relacja z klientem jest kluczowym czynnikiem okreslajgcym, ile i gdzie powinnismy poswieci¢ na
nasze dziatania handlowe:

= Jak czesto kontaktuje sie z moimi klientami i potrzebujg oni dostepu do mojego produktu lub
ustugi?

= Jakiej pomocy klienci potrzebujg przy produkcie lub ustudze ze wzgledu na jej ztozonos¢ lub
dostosowanie do potrzeb klienta?

Strategia handlowa: Gdzie bede sprzedawac? | Strategia handlowa: Konkurencja

Rynek to obszar, na ktérym moge dotrze¢ do | Jak rozpozna¢ swojg konkurencje i o czym nalezy
klientow z moim produktem i zasobami [ pamietaé?

handlowymi, ktdre posiadam. > Pierwszy poziom konkurencji jest w Propozycji

Wartosci.
Strategia handlowa: Sprzedaz Strategia handlowa: Ceny i oferta produktowa
komplementarna Zdefiniuj cene i rézne kombinacje produktéw, aby
Jak moge rozszerzy¢ rozwigzania, ktére oferuje zmakséymallzowac wartos¢ uzyskang z kazdej
sprzedazy

moim klientom?
=  Maksymalizacja otrzymanej wartosci
= Badz konkurencyjny

= Zwiekszanie gtosnosci

= QOptymalizacja marzy

= Czy mam produkt, ktéry spetnia wiecej
potrzeb lub w lepszy sposdb?

= Jak moge wyjs¢ poza zaspokajanie
podstawowych potrzeb klientéw?

= (Czy bedziesz potrzebowat czegos jeszcze,
aby uzyskaé petng wartosé lub korzysé z
mojego produktu lub ustugi?

Strategia handlowa: Ceny i oferta Strategia handlowa: Kanaty sprzedazy
produktowa

Polityka cenowa i oferta produktowa (pricing | Kanaty te zapewniaja rozne pokrycie rynkdw,

& bundling) to strategie maksymalizacji segmentdw oraz rdézne stopnie wartosci i obstugi

wartosci, jakg uzyskujemy od klienta poprzez klienta.

zarzadzanie marza w celu sprzedazy wigkszej | czynniki decydujace o wyborze kanatu sprzedazy

ilosci produktéw. )
= Zakres lub zasieg rynku

= Poziom relacji z klientem
= Ztozonos$¢ produktu lub ustugi
= Pojemnosc i koszt
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Promocja sprzedazy Promocja sprzedazy: Narzedzia

Zdefiniuj taktyke wyjscia na rynek, aby spotkac | Kazdy zaséb dostepny w sprzedazy musi stanowié
sie z klientami i sprzeda¢ nasz produkt lub | wartos¢ dodang dla klienta

tuge.
usiige = Online: Web, Mail, App, RRSS, itp.
= Narzedzia sprzedazy = Reklama
* Etapy sprzedazy = Merchandising: Katalog, broszury, prébki itp.
= Plan dziatan handlowych *  Wycena i sprzedaz wigzana

= Sprzedaz uzupetniajgca

Promocja sprzedazy: Etapy sprzedazy

Niektdre sprzedaze sg natychmiastowe, ale inne wymagajg przejscia przez etapy, ktore taczg sie i
pracujg z klientami. Potrzebujemy planu dla kazdego kroku, ktéry pozwoli przejs¢ klientom do
nastepnego etapu.

Rozwdj rurociggu zalezy od relacji z klientem oraz ztozonosci produktu lub ustugi.

Prognoza sprzedazy. lle zamierzam sprzedac?
Przekfadanie zapaséw na kwoty i dochody w danym okresie czasu

= Podejscie top-down: zaczynajgc od SAM (total market) stosujemy kryteria ograniczajgce udziat
w rynku, jaki mozemy uzyskac.

= Podejécie oddolne: wychodzac od rzeczywistych klientéw, produktéw i strategii handlowej,
dodaje wyniki dziatan handlowych do catkowitej wielkosci sprzedazy. Niezbedna jest
identyfikacja i weryfikacja zatozen, aby wiedzie¢, ktére dZzwignie wptywajg na wyniki.

DOSWIADCZENIE KLIENTA (CX)

Czym jest Customer Experience (CX)

CX to doswiadczenie, jakie klient ma z markg, produktem lub ustugg, od poczatku do konca kazdej
interakgcji, przez caty okres trwania jego relacji z firma.

Jest to regularne i konsekwentne dostarczanie tego, co marka obiecuje klientowi i wynikajgcych z
tego oczekiwan poprzez kazdg z interakcji i we wszystkich kanatach kontaktu.

Z perspektywy klienta to wiasnie to, czego doswiadcza w kazdej interakcji, wynikajgce z tego odczucia
i emocje, ktére kojarzy z markg, produktem czy ustugg, decydujg o ocenie i reakcji, jakg bedziesz miat
wobec nich.

Customer Lifetime Value (Dtugookresowa wartosc klienta)
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CLV pozwala oceni¢ catkowita rentownos¢ klienta i zidentyfikowac tych, ktérzy dodajg wiekszg
wartos$¢ lub maja wiekszy potencjat dla firmy. Jest to niezbedne do zdefiniowania strategii, ktdre
maksymalizujg catkowitg wartos¢ portfela klientéw i rdéznicuja doswiadczenia klientow, ktére
zapewniajg wiekszg wartosc dla firmy.
= CLV = Catkowita Wartosc¢ Klienta - Koszt Pozyskania
=  VTC = marza sprzedazy x transakcje
= CA = wydatki na pozyskanie klienta

=> Mierzy catkowityg warto$é ekonomiczng klienta, a nie transakgcji.

= Uwzglednienie zaréwno przychoddw, jak i kosztéw pozyskania

=> Obejmuje wartos$¢ lojalnosci klienta, mierzong w powtdrnych zakupach i poziomie
partycypacji w catosci jego zakupow (Udziat w Portfelu - Share of Wallet)

Etapy zakupu dokonywanego przez klienta (lejek marketingowy)

Nie wystarczy doprowadzi¢ do tego, aby klient dokonat wyboru i kupit produkt lub ustuge. Konieczne
jest wygenerowanie lojalnosci wobec marki, tak aby utrzymywat on swdj zwigzek z firmg, zwiekszajac
jej wartos¢ w dtugim okresie. Poniewaz technologie cyfrowe pozwalajg ludziom by¢ stale
potgczonymi, zdolnos¢ klientow do rekomendacji i dzielenia sie swoimi doswiadczeniami ma
decydujace znaczenie dla wzrostu (lub porazki) biznesu.

Proces zakupu odpowiada i jest oparty na psychologicznych aspektach ludzi i poprzez postep
pomiedzy jego etapami wptywa na decyzje klienta.

Poziom zaangazowania emocjonalnego zwieksza etapy decyzji o zakupie, a tym samym znaczenie
Doswiadczenia Klienta:
1. Uwaga: TV, Radio, Wyszukiwanie online, Wzmianki, Blogi...
Zainteresowanie: Mailing, ulotki, eksploracja stron internetowych, komentarze...
Pozadanie: testowanie produktu, poréwnywanie...

Dziatanie: Sieci spotecznosciowe, youtube, sprzedaz w sklepach...

A

Lojalnos¢: Sprzedaz online, nagrody, programy lojalnosciowe, followersi, spersonalizowany
up-selling
6. Rekomendacja: marketing szeptany, recenzje, udostepnianie, "lubie to"...

Koncepcje> Przebieg z perspektywy klienta Punkty kontaktu z klientem (Doswiadczenie

. .. . - Omnichannel)
Poznanie podrézy klienta wymaga najpierw

spojrzenia z zewngatrz. Musimy zobaczy¢, jak | Doswiadczenia klientow muszg ewoluowaé od
ewoluuje i doswiadcza krokéw zakupowych. doswiadczen wielokanatowych (rézne i szczegdlne
w kazdym kanale) do doswiadczen omni-
kanatowych, unikalnych i zintegrowanych we
Rozni  klienci bedg mieli rozne osobiste | wszystkich kanatach kontaktu.

doswiadczenia, dlatego  konieczne  jest
zidentyfikowanie tych roéznic w profilach i
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segmentach.
Klienci sg coraz bardziej wyrafinowani w swoich
zwyczajach zakupowych i nie wybierajg jednego,
jedynego kanatu kontaktu, lecz korzystajg ze
wszystkich, jednoczesnie, a nawet w czasie
rzeczywistym. Mogg korzysta¢ zardwno z tych
nalezacych do samej firmy, jak i tych nalezacych do
konkurencji!

Wptyw kanatéw na rekomendacje zakupu

Kanaty lub punkty kontaktu z klientem majg rézny wzgledny wptyw na decyzje o zakupie. Kanaty z
komponentem osobistym sg najczesciej wykorzystywane przy poszukiwaniu rekomendacji przed
zakupem.

Doswiadczenie omnichannel wymaga mozliwosci interakcji i transakcji z klientem na wszystkich
kanatach, ktore wybierze i kiedy wybierze.

Wymaga to spersonalizowanego przekazu i doswiadczenia, ktére jest spdjne z czasem i etapem
procesu zakupu.

Kluczowe elementy Drogi Klienta

Customer Journey Map (Mapa drogi klienta)powinna identyfikowaé momenty i interakcje, ktore sg
najwazniejsze w doswiadczeniu klienta. Postuzy ona do zarzadzania nimi indywidualnie oraz w trakcie
catej podroézy.

Zdefiniowanie celu i oczekiwanej reakcji w kazdym z nich jest niezbedne, aby wiedzie¢, jak zarzadzaé
kluczowymi zasobami organizacyjnymi dla powodzenia doswiadczenia.

Kluczowe momenty (MoT) Mozliwosci (punkty bélu)

Interakcje, ktére majg ponadwymiarowy wptyw Aspekty dziatania, ktére sprawiajg, ze klient czuje
emocjonalny lub pofaczenie z klientem i ktére w sie niekomfortowo Ilub jest zdenerwowany,
zwigzku z tym mogg motywowaé do sprawiajac, ze jego doswiadczenie nie jest w petni
podejmowania istotnych dziatan lub zachowan. satysfakcjonujace w jednym punkcie kontaktu lub
pomiedzy réznymi momentami podrdzy klienta.

Klienci podejmujg lub zmieniajg swoje decyzje w

tych momentach swojego doswiadczenia, w Sgto okazje do poprawienia, ulepszenia lub nawet

ktorych decydujg sie iS¢ naprzaod. wprowadzenia innowacji do doswiadczen klienta
w kluczowych momentach.

Cel i oczekiwana reakcja

Jest to okreslenie przez firme tego, co powinno sie wydarzyé w kazdym punkcie kontaktu, aby spetnié
oczekiwania klienta. Definiuje decyzje, ktére chcemy podjgé oraz reakcje emocjonalng, ktdrej
oczekujemy w wyniku tej interakcji. Wszystkie dziatania i zasoby organizacyjne muszg by¢
dopasowane, aby tak sie stato.
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6. MODUL 4: Komunikacja

Wszystko, co wychodzi lub jest postrzegane przez firme jest komunikacjg. Kolory, reklamy,
rozmowa przez telefon, e-mail, reklama, publikacje, strona internetowa, logo, kolory i
wrazenia. Wszystko! | wszystko musi byé zharmonizowane.

Cele dydaktyczne:

Sporzadzenie planu komunikacji dla firmy;
Tworzenie strony internetowej i sklepu internetowego;

Tworzenie materiatdw graficznych i audiowizualnych;

Plan komunikacji

PLAN KOMUNIKACII

DLACZEGO?

Przeprowadzenie wewnetrznej i zewnetrznej analizy Paristwa firmy.
Okreslenie celéw swojego planu komunikacji.

Aby zidentyfikowac grupe docelowa.

Okreslenie jej przestania.

Aby wybrac kanaty.

Zaplanowac swdj czas i zasoby.

Opracowanie strategii, ktdrg zamierzasz realizowac.

Ocena i pomiar uzyskanych wynikéw.

Kampania reklamowa musi mieé: Rzeczy, ktére nalezy wzigé pod uwage:

Cel i odbiorcy powiedzg nam, ktéry kanat
jest wiasciwy.

Cel. => Zmienity sie sposoby robienia zakupéw
Publicznos¢.
Jasny poczatek.

Zacheta (prezent / znizka / korzys¢).
Okreslony czas trwania. => W tym celu przekaz musi by¢ jednolity.

=> Czy ty kupujesz, czy oni sprzedajg ciebie?

=> Klucz tkwi w powtarzalnosci.

Sposdb pomiaru wynikow.

5 kluczy do stworzenia dobrego Storytellingu (dobrej Historii):

1. Zdefiniuj, z kim chcesz sie potaczy¢ poprzez historie, ktérg zamierzasz opowiedzieé. Kto jest
Twoim klientem?

2. Dotknij wiékna lub trzymac palec na bolace, trzeba dosta¢ ich uwage!
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3. Zdefiniuj, jak chcesz by¢ postrzegany przez swojg marke. Dostosuj sie do spdjnych celéw.
4. Podejscie, Srodek i koniec, zawsze spdjny wspdlny watek.
5. Zdefiniuj postac, ktéra bedzie uosabiac¢ warto$ci Twojej marki.

Kazda firma ma inne wartosci i polityke. Jakie s3 Twoje?

TRESCI:

Jesli wiesz, kto jest twoim idealnym klientem, bedziesz wiedziat ...
1. Jakz nim rozmawiaé.
2. Co mu powiedziec.

3. Gdzie go znalez¢

Tres¢ ma Jaka jest Twoja wartos¢ dodana? Czy Twaj klient

L2 , L, jest w stanie jg rozpoznaé?
=> cze$¢ spoteczng, ktéra bedzie Scisle

>

zainteresowaniami

czesc strukturalng, poniewaz

zwigzana z Twoim typem klienta i jego

kreatywng czes¢, poniewaz musisz do nich
dotrzed i potaczyc sie poprzez stowa.

wyszukiwarki muszg postrzegaé Twoje

\

Tresci moga zadecydowac o sukcesie strony
internetowej lub kampanii, ale takze
umozliwic¢ staty rozwdj.

Uzycie stow kluczowych i ich synonimow.
Sposdb pisania jest fundamentalny

Neuromarketing i reedukacja w kierunku

tresci jako cos uzytecznego i atrakcyjnego,
aby mogty by¢ wyswietlane wiekszej
liczbie osob.

Twoich mocnych stron.

Formularze sg wszystkim i sg czescig Twojego wizerunku.

=  Brak btedéw ortograficznych.
= Zawsze méw o sobie (posty nie sg czytane w grupach).

= Poziom techniczny Twoich interwencji bedzie zalezat od poziomu Twoich odbiorcéw, a nie od poziomu
Twojego produktu.

Kazda sie¢ spotecznosciowa oferuje mozliwos¢ stworzenia profilu lub strony (osobistej lub zawodowej) i
musisz sie upewnic, ze:

- nie zostawiasz nic do wypetnienia
- Twoje logo i obrazy odpowiadajg rzeczywistosci (nie tworzg makijazu ani nie sg mylone).

Pamietaj, ze bedzie to wizerunek Twojej firmy.

Jak moge dotrze¢ do ludzi?

Niezaleznie od tego, czy Twoja firma jest fizyczna czy cyfrowa, nie mozesz otworzy¢ nowej firmy i
siedzie¢ i czekaé. Otwarcie konta na Google My Business pozwoli innym znalezé cie, ale sieci
spoteczne beda rowniez odgrywac wazng role w tym wszystkim.
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Zarzadzanie RRSS, ktore z nich i dlaczego? | Zarzadzanie RRSS, ktore z nich i dlaczego?

Provleez tnll, e saiisehlistn, @ o o, | Zabtysnij na LinkedIn i nawigz kontakty.

gdzie. “ . » . :
= Stworz spotecznos$¢ dla swojej marki na
W swiatowym rankingu wykorzystania sieci, te Facebooku.
bytyby gtéwne lub najczesciej uzywane: | . Sprzedawaj na Instagramie.
Facebook B .
= | narzekac na Twitterze.
=  Youtube
=  WhatsApp

Wszystkie RRSS sg rdézne i sg wykorzystywane na

rozne sposoby, z wiasnymi zasadami. Musisz

* Instagram zaplanowa¢ swéj wizerunek i publikacje

= Tiktok niezaleznie dla kazdego z nich.

=  Snapchat / Twitter i Pinterest (z jedna
trzecig uzytkownikdw niz poprzednia
opcja)

=  Facebook Messenger

6.1 Prezentacja projektu

Jak zrobi¢ dobrg prezentacje projektu?

1. STRUKTURA

OKtADKA = Tytut
= Nazwiska cztonkdéw projektu
= Loga instytucjonalne

= Logo projektu

= Zdjecia
INDEKS = Numerowany
WPROWADZENIE = Krotki

= Zwiezte
CANVAS =  Propozycja wartosci

= Segment klientéow
=  Kluczowe dziatania

= Kanaty, zasoby, partnerzy ...

PODSUMOWANIE = Krotki

= Zwiezte
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ZAMKNIECIE = Dziekuje za uwage

2. WYBOR TEMATU

= Ustawianie szablonéw slajdéw
=  Kolory
= Typografia (czytelna i prosta)

= logo

3. ZASOBY

WIZUALIZACIE =  Dobra jakos¢
= Napisy na zdjeciach z prawami autorskimi
=  Brak praw autorskich

TEKST = Brak duzych blokéow tekstu

= Dobry rozmiar liter (> 24 pt)

=  Brak brakujacej pisowni

= Pogrubienie, kursywa i podkreslenie

= Unikaj koloréw typograficznych

DOKUMENTY = Artykuty

= Oficjalne strony internetowe
=  Trendy

= Brak wikipedii

SCHEMATY = Korzystanie z zasobéw PowerPointa

= Ufatwiaj czytanie

PODSUMOWANIE

PREZENTACJA
= Wsparcie
= tatwa do Sledzenia
=  Prosta
= Przyjemna wizualnie

=  Ma sens
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6.2 Marketing wideo

MARKETING WIDEO

Co to jest? Technika marketingowa wykorzystujagca materiaty audiowizualne
do promocji marki, ustugi lub produktu.

9 NA 10 INTERNAUTOW OGLADA FILMY MAREK, KTORE SLEDZI NA
PORTALACH SPOtECZNOSCIOWYCH.

Zalety PRZEKAZ: tres¢ jest bardziej przejrzysta dzieki przekazowi
audiowizualnemu: obraz, muzyka, lektor i tekst.

ZAANGAZOWANIE: Treéci wykorzystujgce humor dziatajg silniej i
odwotuja sie do emocji uzytkownikdéw, zaréwno tych pozytywnych,
jak i negatywnych.

KONSUMPCIJA: tatwa i wygodna

ZAPAMIETANIE: dociera do uzytkownika poprzez kilka zmystéw
jednoczesnie: wzrok i stuch.

ZDOLNOSC DO ROZPRZESTRZENIANIA SIE W INTERNECIE : tatwosé
udostepniania

SPRZEDAZ: wzrost konwersji. Pomagaja w podjeciu decyzji o
zakupie.

Rodzaje filméw FILMY REKLAMOWE: telewizja i internet

BARDING VIDEOS: prezentowanie wartosci i kultury organizacyjnej
firmy.

PORTFOLIO: pokazanie przyktadéw prac firmy

MATERIALY SZKOLENIOWE | FILMY SZKOLENIOWE WIDEO:
informujg o funkcjonalnosci ustug lub produktéw firmy lub oferuja
szkolenia na tematy z nimi zwigzane.
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Filmy demonstracyjne o produktach lub ustugach: pokazuja zalety
produktu lub ustugi oraz jego gtéwne cechy. Stuzg jako wzmocnienie
audiowizualne, aby wyrazi¢ propozycje wartosci produktu i zachecic¢
do sprzedazy.

FILMY WIDEO Z OPINIAMI: odzwierciedlajg opinie i doSwiadczenia
klientow firmy z ktéryms z produktéw lub ustug.

WIDEO BLOG: osoba referujgca eksponuje tematy, ktére ja
interesuja. i zyskuje rozgtos.

Platforma:

YOUTUBE:

=  Gtéwna platforma konsumencka wideo

=  Drugi najczesciej uzywany

= Mozemy zarzadzaé reklamy naszej firmy, aby pojawic sie z
krétkim spotem w filmach innych.

VIMEO:

= Bardziej profesjonalny wizerunek

= Jest on uzywany przez profesjonalistow zajmujgcych sie
wizerunkiem;

IGTV:

=  Przeslij filmy do regularnych publikacji i ich historii, na zywo i z
opdznieniem.

= Tworzenie bardziej rozbudowanych tresci audiowizualnych

= Mogg one trwac¢ do 15 minut, gdy sg przesytane z telefonu
komoérkowego i do 60 minut, gdy sg przesytane z komputera.

PERISCOPE:

= Nadawaj wideo na zywo i wchodzZ w interakcje z ludZzmi.
=  Wyszukaj audycje wedtug lokalizacji lub tematu.

= Natychmiast udostepniaj swoje filmy na zywo w innych sieciach
spotecznosciowych.

8 PORAD, JAK TWORZYC DOBRE TRESCI WIDEO

1. POZNAJ SWOJA
PUBLICZNOSC

Pierwszym krokiem jest dogtebne poznanie swoich odbiorcow.

= W tym celu musisz wiedzie¢, jakie sg ich potrzeby, pragnienia,
aspiracje i gusta;

= Filmy wideo majg wielkg moc tgczenia sie emocjonalnie z
widzem.
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2. OKRESL SWOJE CELE

Dlaczego zamierzasz stworzy¢ wideo i z jakim zamiarem.

= Czy chcesz zwiekszy€ ruch na swojej stronie internetowe;j?

= Zdoby¢ zwolennikow na portalach spotecznosciowych, aby
stworzy¢ spotecznosc?

=  Wygenerowac konwersje?
= Zwiekszy¢ Swiadomosc i prestiz marki?

W zaleznosci od tego, czego potrzebujesz, bedziesz musiat
dostosowac swoj przekaz i format.

3. SCENARIUSZ |
WYMAGANIA
TECHNICZNE

Planuj szczegétowo: dialogi, plany, czas trwania ... wiecej pomiaréw
i mniej marginesu na nieprzewidziane = oszczednos$¢ czasu i
pieniedzy.

Zrob liste wszystkiego, czego potrzebujesz: sprzet do nagrywania,
kamery, mikrofony.

Jakos¢ obrazu nie musi by¢ az tak wysoka. Jesli masz niewiele
dostepnych srodkdw, musisz skupi¢ sie na czesci kreatywnej i
nagrywac tak, jak potrafisz!

4. KANALY DYFUZYJNE

YOUTUBE:
= Najwiekszg popularnoscig cieszg sie filmy trwajgce okoto 3
minut

= 16 do 35 lat to grupa odbiorcéw, ktéra konsumuje go
najwiece;j.

FACEBOOK:
= Nagradzaj najkrdtsze filmy: najpopularniejsze sg te o dtugosci
od 21 do 44 sekund.

= Natywne filmy przesytane bezposrednio na Facebooka s3
czesciej udostepnianie niz te udostepniane z YouTube.

INSTAGRAM

= Filmy wideo sg udostepniane czesciej niz jakikolwiek inny
rodzaj formatu.

=  Filmy telewizyjne na Instagramie dtuzsze niz minuta

= |stotg Instagrama sg jego 15-sekundowe historie.

5. ZOPTYMALIZUJ
SWOIE FILMY

SEO jest nieodzowng czescig content marketingu.

Zbadaj stowa kluczowe zwigzane z tematem Twojego filmu, znajdz
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terminy, hashtagi, itp.

Nie zapomnij zadbac o adres URL i meta opis, jesli to konieczne.

6. ZAINWESTUJ W Reklama wideo na FB / Instagram / Youtube pozwala nam filtrowaé
REKLAME odbiorcow wedtug wielu zmiennych, aby dostroi¢ i utrzymacé z nimi
wieksze zaangazowanie.

7. ZMIERZ SWOIJE Oceniaj i mierz wyniki tak dokfadnie, jak to tylko mozliwe: jakie cele
WYNIKI sobie wyznaczytes?

= Zachowanie uzytkownika ;
= Rozpoznanie;
=  Wycena marki.

8. LOKALIZACIA Znajdz idealne miejsce do nagrywania wideo (st6t roboczy, uroczy
zakatek, biata $ciana ...)

=  Miejsce bez zbyt wielu elementéw, ktdre mogg rozpraszaé
uwage:

= Bijate tto;

= Oswietlenie: Swiatto naturalne, reflektory punktowe, biaty
karton do odbijania swiatta.

7 APLIKACJI DO MARKETINGU WIDEO

=  Magisto

= Hyperlapse

=  Wondershare / FilmoraGo
=  Splot

=  Wevideo

= PicPlayPost

= Inshot

Sieci spotecznosciowe dla przedsiebiorcéw

= Linkedin jest jednym z najbardziej nieznanych i réznych, ale bardzo przydatnych w
srodowiskach biznesowych lub wspoéfpracy w pracy.

= Najbardziej zblizone do networkingu.
= Wiekszos¢ profili to mezczyzni w wieku od 25 do 35 lat.
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= Jest to sie¢ szczegdlnie aktywna w godzinach porannych w ciggu tygodnia oraz w

Jak rozwijaé sie jako marka i zdobywa¢ popularnos¢:

1) Uzupetnij wszystkie czesci swojego profilu
osobistego; zdjecia, studia, dane o pracy
(przynajmniej trzy ostatnie), umiejetnosci.

* Bardzo wazne: zdjecie, ktérego profil
zamierzasz wybraé. Aby upewnic sie, ze jest
ono odpowiednie, mozesz uzy¢ tej aplikacji:
snappr.co/photo-analyze

2) Uzyj stéw kluczowych, dla ktérych chcesz by¢
widoczny w opisie swojego profilu

* Bardzo wazne; dodaj w swoim profilu wszystkie
informacje, ktére mogg poprawi¢ Twdj status i
odnawiaj go co kilka miesiecy (kursy, rozmowy,
kamienie milowe).

3) Nie uzywaj domyslnego adresu url lub
adresu,

* Bardzo wazne; wybierz dwa pierwsze stowa
swojego nowego adresu url, aby pozycjonowad
sie jako marka osobista.

4) Zaproszenia. Kiedy Twaj profil jest juz gotowy,
czas na pozyskiwanie kontaktéw lub oséb o
podobnych zainteresowaniach. Ale BEWARE,
LinkedIn nie jest siecig do zawierania przyjazni.
Penalizuje nawigzywanie "przyjazni" ze znajomymi
lub krewnymi.

Pomysl:
- Ktérzy ludzie chcieliby zobaczyé Twéj profil?

- Jakie profile bytyby dla Ciebie najbardziej
interesujgce, gdybys chciat je zobaczy¢ lub sledzi¢?

5) Kiedy kogo$ zapraszasz, dodaj osobista
wiadomosé¢.

6) Pamietaj, aby bra¢ udziat w rozmowach,
opiniach czy debatach. Nie bdj sie wyrazaé swojej
opinii w kazdej publikacji innych osdb, nawet jesli
sg one nieznane (jest to bardzo cenione). Polecaj
wypowiedzi, ktére wydaty Ci sie interesujgce
(odpowiednik dawania Like'a).

selling.

zaktadce): linkedin.com/ sales / ssi
Tutaj otrzymasz ocene w réznych aspektach:

= Twadj profil lub marka osobista.

= Jesli wchodzisz w interakcje z ludZzmi.

7) Sprawdz swoéj wynik lub oceneg, jaka LinkedIn wystawia Twojemu profilowi poprzez ranking social

Jak to zrobi¢? Majac otwarty swaj profil LinkedIn w innej zaktadce, wpisz nastepujgcy adres (w nowej

= Jesli Twoje kontakty sg odpowiednie lub prawidtowo szukasz mozliwych synergii.
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Relacje, ktére tworzysz.

Jakie jest roszczenie Linkedin wobec swoich
cztonkow?

Kluczowe jest, aby mieé co do tego jasnos¢.

LinkedIn chce:

aby zidentyfikowac najbardziej wptywowe
osoby w kazdym sektorze.

wzmocnienie relacji zawodowych w
Srednim i dtugim okresie.

aby pokaza¢ najbardziej profesjonalne
oblicze kazdego z cztonkéw tej sieci.

do dzielenia sie wartosciowymi tresciami i
generowania pomystéw.

aby zapewni¢ Ci informacje zwrotne
dotyczace tego, co inni o Tobie mysla.

aby zaoferowa¢ Ci mozliwos¢ zdobycia
klientow lub nowej pracy.

aby zapewni¢ Ci mozliwos¢ pozyskania
wspotpracownikow.

aby wzmocni¢ swojg marke osobistg.

Dlaczego waine jest tworzenie i wzmacnianie
swojej marki osobistej?

Wszyscy chcemy byé inni. W  sektorze
zawodowym, w ktérym oferujemy nasze ustugi,
musimy sie wyrdzniad.

W innych okolicznosciach moéwilibysmy o 4 P
marketingu:

= Badz najtanszy (Cena)

= Badz najszybszy (Point of sale lub Place)
= Badz najwyzszej jakosci (Produkt)

=  Badz najczesciej oglagdany (Promocja)

Tutaj musisz dodac pigtg opcje (Osoba): Za Twoim
biznesem stoi uznana i rozpoznawalna osoba.
Whnosi ona humanistyczng wizje Twoich firm (czy
to produktow czy ustug).

Czy w takim razie moge mie¢ profesjonalny profil i strone firmowa na Linkedin?

Oczywiscie. Ale dwie strony bedg oznacza¢ podwdjng prace, a spéjnosc jest wazna.

Kazda firma bedzie mogta wybrac trzy hashtagi, z ktdrymi nawigze do swojej dziatalnosci.

* Bardzo wazne; hashtagi muszg identyfikowac Twéj sektor lub zawdd i odnosié sie do tego, czego
szukatby klient.

Jak stworzy¢ strone internetowg i/lub sklep internetowy?

Wstep

Historia sieci

> HARP > ARPANET > WWW

World Wide Web rozwijat sie bardzo szybko: w 1993 r. istniato tylko 100
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stron WWW, aw 1997 r. juz ponad 200 000.
Rodzaje stron W Internecie istniejg rézne rodzaje stron internetowych, a umiejetnosé ich
internetowych rozpoznawania jest niezbedna, aby wiedzie¢, ktéra z nich jest nam w danej
chwili potrzebna.
= Strony statyczne
= Dynamiczne strony
Musisz wybra¢ jeden z tych 2 typdw stron internetowych w zaleznosci od
ich celu lub intenciji.
= Portfolia i osobiste strony internetowe
=  Strony korporacyjne lub firmowe
= Sklepy internetowe lub e-commerce
= Strony internetowe do sprzedazy ustug
= Landing pages lub landing page
= |nne rodzaje stron internetowych: blogi i fora
PODSTAWOWE KONCEPCIJE
Domena '
.net
Hosting Hosting jest ustugg hostingowa dla stron internetowych. Zamiast hostingu
ludzi, hosting www hostuje zawartos¢ Twojej strony internetowej i poczty
elektronicznej, tak aby mozna je byto odwiedza¢ w dowolnym momencie
z dowolnego urzadzenia podtgczonego do Internetu.
CMS lub Custom System zarzgdzania trescig (CMS) to program komputerowy, ktory
(niestandardowe) umozliwia stworzenie struktury (szkieletu) pomocniczej do tworzenia i
administrowania trescig, gtdwnie na stronach internetowych, przez
administratoréw, redaktoréw, uczestnikéw i innych uzytkownikow.
Jakie opcje CMS mamy do dyspozycji ?
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WordPress

Udziat globalny: 34.1%

Przeszukiwanie rynku CMS: 60.8%

Przeglad: Nie ma watpliwosci, ze jest to najczesciej uzywany. Od momentu
pojawienia sie w 2003 roku byt uzywany jako platforma do blogowania.
Dzi$ zawiera narzedzia, ktére czynig go najbardziej wszechstronnym CMS
na rynku. Posiada obstuge HTTPS i akceptuje kazdy serwer obstugujacy
PHP. Jego wersja 5.0 stanowi 5% wszystkich stron internetowych w ujeciu
globalnym.

Aktywne strony internetowe: ok. 24,8 min.

Historie sukcesu: Adobe Blogs, AMC, BBC, BitlyURL, Bloomberg.

Dobre: jest typu open source i szybki w instalacji. Posiada nieskoriczong
ilos¢ wtyczek i motywow, ktére pozwolg Ci zaprojektowadé strone na wiele
sposoboéw i bardzo dobrze wspétpracuje z zewnetrznymi narzedziami.

Zte: niektére motywy czesto majg problemy, podobnie jak okreslone
wtyczki, ktére nie sg kompatybilne, a ich aktualizacje zalezg w niektérych
przypadkach od ich twércow

WOO COMMERCE

Dlaczego jest tak tatwy w uzyciu?

Ten intuicyjny interfejs pozwala uzytkownikom  WordPressa
skonfigurowac swojg przyjazng dla biznesu strone internetowg w ciggu
zaledwie kilku godzin. Jego poczatkowa konfiguracja moze by¢ obszerna,
jednak wiekszos¢ uzytkownikéw zauwaza, ze ta wtyczka staje sie bardzo
wygodnym narzedziem, gdy jest uzywana regularnie.

Chociaz istnieje wiele podrecznikéw, aby dowiedziec sie, jak korzystac z
Woocommerce, nie jest konieczne, aby zdecydowac sie na kurs lub
mistrza, aby go uzywac.

WIX

Udziat globalny: 1.1%
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Przeszukiwanie rynku CMS: 2,0%.

Opis: Wix to platforma, ktéra obecnie zyskuje zwolennikdw ze wzgledu na
tatwos¢ zatozenia darmowej witryny bez koniecznosci posiadania wiedzy
programistycznej. Stworzona przez izraelskich programistéw, pozwala
uzytkownikowi na tworzenie przyciggajacych wzrok projektow. Jest
idealna dla réznego rodzaju przedsiewzie¢ fotograficznych, sklepow
internetowych i stron dla artystéw niezaleznych.

Aktywne strony internetowe: ok. 3,3 min.

Historie sukcesu: Pelé, Sergio Agliero, Mr Ping.

Dobre: posiada wiele szablondw z super atrakcyjnymi i tatwymi w uzyciu
responsywnymi projektami. Jego pfatna wersja oferuje znizke na
kampanie w Adwords i Facebook Ads.

Zte strony: praktycznie tracisz prawa do swoich tresci; przy okazji nie masz
dostepu do ich kodu Zrédtowego. Darmowa wersja nie gwarantuje Ci
wystarczajgcej widocznosci, wiec bedziesz musiat wykupi¢ pakiety
Premium, stosunkowo drogie ustugi w poréwnaniu do innych CMS-éw.

Moja strona musi

Opcija 1:

miec = Nazwa >Domena $
* Dom > Hosting $
= Sciany / Meble > CMS / Plugin
= Goscie > Wizyty
Opcja 2:
* Nazwa >Domena$
* Dom > Hosting $
= Sciany / Meble > CMS / Plugin
= Goscie > Wizyty, ktére kupuia
Sklep internetowy
Shopify Globalny udziat : 1,6% / zawtadniecie rynku CMS: 2,9%

Opis: Jest to CMS dziatajgcy w chmurze (Saas), wiec dane klienta
przechowywane sg na jego serwerach. Robi furore wsrdd tych firm, ktére
porywajg sie na swoje sklepy internetowe. Ma wiele szablonow i
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motywow do edycji ich na fatwosé, nie na darmo wiele stron
internetowych zastugujgcych na nagrody projektowe uzywaé tej
platformy. Ma duzg spotecznosé, aby uzyskac wsparcie.

Liczba aktywnych stron: ok. 1,07 min.

Historie sukcesu: Taylor Stitch, Marc Wenn, Whipping Post, Thinx,
GymShark

Dobrze: Protokoty bezpieczenstwa pozwalajg na ptynne wysytanie i
odbieranie ptatnosci z mniejszym ryzykiem. Metody ptatnosci oferujg
elastyczne opcje i wiele walut. Jest fatwy do edyc;ji.

Zte: Dla skalowalnosci biznesu moze by¢ ucigzliwe, zwtaszcza z budzetem.
Twoje transakcje sg gwarantowane, ale zlecane przez Shopify.

SKLEP PRESTA Udziat w rynku globalnym: 0,8% / Hogging the CMS market: 1.4%

Opis: Jest to ekskluzywny CMS dla handlu elektronicznego, kolejna dobra
opcja, aby zbudowac swdj sklep internetowy bez konieczno$ci bataganu z
jakimkolwiek kodem. Jego ptatna wersja pozwala na dostep do
interesujgcych danych, aby lepiej kontrolowac swoje finanse w ogodle, ze
szczegOtowymi statystykami i systemami rozliczen.

Liczba aktywnych stron: ok. 275,2 tys.

Historie sukcesu: BienManger, RCD Espanyol, Pro-air.

Dobrze: Daje mozliwos¢ zarzadzania kilkoma sklepami pod jednym
administratorem. Posiada wiele wtyczek dodajacych funkcjonalnos¢, a
takze szablony projektowe, ktdore pozwolg Ci dowolnie modyfikowac
sekcje. Jego interfejs i panel sterowania jest przyjazny i kompatybilny z
wiekszoscig platform ptatniczych.

Zte: Szablony i moduty, ktére pomagajg SEO i UX, ktére naprawde sie
optacajg, sg ptatne.

7. MODUL 5: Finanse

Planowanie finansowe pozwala przedsiebiorcom oszacowa¢ ilos¢ i terminy wydatkowania
$Srodkdéw finansowych potrzebnych do rozpoczecia dziatalnosci oraz do jej utrzymania. Moze
ono pomdéc przedsiebiorcy odpowiedzie¢ na nastepujgce pytania: czy warto inwestowac czas
i pienigdze w ten biznes? Jakie jest tempo spalania gotéwki? Jak zminimalizowaé rozwodnienie
przez inwestoréw zewnetrznych? Analiza scenariuszy i plan awaryjny?
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Gdy przedsiebiorczos¢ podejmowana jest przez osoby zagrozone wykluczeniem, finanse sg

czesto krytycznym wymiarem, ktory nalezy wzigé pod uwage. Aspekt finansowy moze stac sie

czynnikiem stresogennym dla nowych przedsiebiorcédw, dlatego waine jest zapewnienie

wsparcia i odpowiednich porad z uwzglednieniem specyficznej sytuacji kazdej osoby.

7.1 Finanse: ksiegowo$¢, plan finansowy, fundraising

Zarzadzanie finansami

Wstep

Z finansowego punktu widzenia, przedsiebiorca musi posiada¢ trzy cechy:
1) Bardzo agresywna osoba podejmujgca ryzyko;
2) Musi by¢ bardzo wyrazistym strategiem;

3) Musi miec jasnos¢ co do swoich pomystow.

Planowanie > Matryca finansowa

Rentownosé

Pierwszym krokiem w kazdym planowaniu finansowym jest wiedza:
- ile sprzedad.
- ile to bedzie kosztowac

- co zamierzam sprzedaé, a ile zatrzymac ...

Wszyscy przedsiebiorcy méwia, ze zamierzam sprzedawac o 25% wiecej,
ale pytanie brzmi jak. To teoretyczne ¢wiczenie nazywa sie dezagregacja
mojej sprzedazy i sprawdzeniem, jak sie zachowuje lub jak chce, aby
zachowywata sie moja sprzedaz.

Podstawowg wskazéwka jest analiza wolumenu, ceny, punktéow sprzedazy,
obecnych klientéw i dostawcow....

Jesli rozumiem, komu sprzedaje, ile sprzedaje i jak sprzedaje, tatwiej jest
mi prognozowad, ile zamierzam sprzedaé. Dezagreguje liczbe sprzedazy w
euro i kompostuje ja.

lle jest rodzajow kosztéw?
* State

* Zmienne

* Potstate

* Potzmienne
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Kapitat obrotowy

Musze mieé prognoze w dniach ptatnosci i odbioru od momentu zakupu
surowca lub rozpoczecia pracy do momentu otrzymania mojej inwestycji
w euro plus mdj zysk. Podstawowg formg finansowania jest kredyt
komercyjny dostawcéw. Nazywa sie to finansowaniem spontanicznym.

Kapitat obrotowy netto = naleznosci + zapasy - zobowigzania (w dniach)

Zwrot z aktywow

Musze wycenic, kiedy moja inwestycja, w konkretny sktadnik majatku, jest
materialna lub niematerialna, Twdj zwrot z rentownosci.

Jesli sg to ustugi, musze mierzy¢ swoj czas, swoj prestiz ... przeciwko mnie
uzytecznosé / rentownoscé.

Jesli mam matg marze ze wzgledu na ceny, bede musiat zmienié strategie,
poniewaz moja struktura kosztdw nie jest w stanie sie tam utrzymac, albo
zleci¢ podwykonawstwo, albo w ostatecznosci zmienic branze.

Struktura kapitatu

Kto woli dtug czy kapitat?

Najdrozsze pienigdze to te, ktére wychodzg z Twojej kieszeni. Nie oznacza
to jednak, ze zadtuzasz sie po uszy.

Istnieje punkt, ze im mniej masz dtugu, tym wazony koszt jest wyzszy.

| przychodzi moment, w ktédrym koszty zaczynaja rosngé, poniewaz
wymagam wiecej od mojej firmy niz od banku. Jesli nadal bede sie zadtuzat,
moje koszty wzrosng, poniewaz ryzyko niewyptfacalnosci wzrosnie,
poniewaz jestem bardziej lewarowany.

Finansowanie

=  Mikrokredyty EEFF

=  Fundacje

" tp.

= Dotacje krajowe lub regionalne

= Kapitat podwyzszonego ryzyka
= Crowlending / crowfunding
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7.2 PROGRAM MENTORINGU
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Podczas 10 tygodni inkubacji, program mentorski jest organizowany w celu nadzorowania i
wspierania postepdw nowych przedsiebiorcow. 2 mentoréw o komplementarnych profilach
jest przydzielonych do towarzyszenia kazdemu zespotowi zgodnie z krokami metodologii Agile.

® Pierwszy mentor to profesjonalista z dobrg znajomoscia metod zwinnych (design
thinking, lean startup, canvas business model...),

e Drugi mentor (wsparcie) to profesjonalista z duzym doswiadczeniem w projektowaniu
modelu biznesowego i uruchamianiu firm;

Mentorzy i przedsiebiorcy spotykajg sie co najmniej 2 godziny tygodniowo przez 10 tygodni,
aby zdefiniowac gtéwng czes¢ strategii biznesowej:

DOCHOD = Skad beda pochodzi¢?
= Od kogo?
= Jak czesto?

= Jaka jest mozliwa prognoza na najblizsze 6 miesiecy?
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WYDATKI =  Mata analiza kosztéw (prosta, ale muszg mie¢ jasnosé co do tego, ile
bedzie kosztowat kazdy produkt lub ustuga, ktdrg chcg sprzedac)

= Jakie majg inne wydatki?

PRODUKCIA = Analiza czasu

= Jak dtugo trwa wykonanie kazdego produktu / ustugi?
= (Czy potrzebujg sprzetu, czy nie,

= @Gdzie bedg to robig,

= Czy potrzebuja specjalnych udogodnien, itp.

REKLAMA = Jak zamierzajg zdoby¢ klientow?
= Zjakich kanatow beda korzystaé?
= Jak czesto?

= Jakich narzedzi, argumentacji bedg uzywac?

PROPOZYCJIA = Jasny elevator pitch (umiejetnos$é wyjasnienia swojego biznesu w 30

WARTOSCI sekund),
= Jasna krzywa wartosci, aby mdc porédwnaé sie z konkurencija

MARKETING / = Wizerunek marki, logotypy, media,
KOMUNIKACIA = Zjakich kanatéw bedg korzystac? Jak czesto? W jaki sposdb?

Wszystkie te informacje muszg by¢ udokumentowane przed koricem 10-tygodniowego
procesu. Stanowig one podstawe przysztego biznesu i bedg wykorzystywane jako wskazniki do
oceny postepdéw przedsiebiorczosci po zakornczeniu okresu inkubacji.

Podczas 10 tygodni inkubacji, mentorzy organizuja monitoring zgodnie z tymi gtéwnymi
krokami:

Czesc 1: Zbieranie pomystéw

Tydzien 1 ANALIZA PROJEKTU: Cele ludzkie i ekonomiczne

Tydzien 2 CANVAS BUSINESS MODEL

Tydzien 3 PROFIL KLIENTA + MAPOWANIE WARTOSCI
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Tydzierh 4 ZDOLNOSC ADAPTACJI + OKRESLENIE WARTOSCIOWEJ PROPOZYCJI

Czes¢ 2: Walidacja

TydzieA 5 PROJEKT EKSPERYMENTOW

Tydzien 6 WALIDACJA HYPOTEZ: stajac sie badaczami, archeologami, dziennikarzami...

Tydzien 7 ANALIZA WYNIKOW: projektowanie nowych wartosci propozycja

Czesc 3: Prototypowanie

Tydzien 8 TWORZENIE NAJIMNIEJSZEGO WYKONALNEGO PRODUKTU

Tydzien 9 WALIDACJA RYNKOW

Tydzieri 10 [ ANALIZA WYNIKOW: Zatwierdzenie modelu biznesowego

Po tych 10 tygodniach inkubacji, nowi przedsiebiorcy majg "wyjs¢ na ulice" i uruchomic swaj
biznes. Mentorzy bedg spotykaé sie z nimi raz w miesigcu przez 3 kolejne miesigce, aby oceni¢
wyniki i procesy oraz zaproponowac poprawki, jesli bedg potrzebne.

Sesje te polegajg na analizie wskaznikdw, ktdre stworzyliSmy, aby zobaczyé ewolucje biznesu
(w kazdym przypadku mogg to byc¢ inne wskazniki) i porownac je z prognozg, ktorg zrobilismy
na koniec 10 tygodni. Na podstawie tej oceny prébujg przeanalizowad, co sie stato i dlaczego.
Biorgc pod uwage nowe informacje i pierwsze wyniki, ktére otrzymujg "z ulicy", mogg
wspodlnie pracowac nad dostosowaniem modelu biznesowego.

8. COACHING: 10 tygodni i 5 celow do pracy nad samopoznaniem i rozwojem

osobistym
WARTOSCI: Dlaczego to robie?
CELE MODULU: WARTOSCI JAKO MOTOR ZMIAN:
1. / Pierwsza $wiadomos$¢ o W tym module pracujemy nad gtéwnymi wartosciami danej

pozytywnej samoswiadomosci. | osoby, aby potgczy¢ je bezposrednio z motywacjg i procesem
podejmowania decyzji. Po zidentyfikowaniu i zdefiniowaniu
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2./ Przedsiebiorca zaczyna
szukac w sobie i we wiasnym
tempie.

3./ Dostarczy¢é mu pierwsze
narzedzie do samokontroli
emocjonalnej

gtéwnych wartosci trener moze towarzyszy¢ przedsiebiorcy w
odpowiadaniu na pytania, ktére tacza sie z tymi wartosciami:.

=> (o ja biore udziat w tym programie?
= Cojarobie?
=> zaco...?

ZALECENIA: podczas pierwszej sesji zaleca sie stworzenie
"bezpiecznej przestrzeni", w ktérej przedsiebiorcy czujg, ze
poufnosc jest zagwarantowana i ze coach jest tutaj, aby stuchac i
towarzyszy¢.

PRZEKONANIA: Przestanmy wierzy¢ w to, czym myslimy, ze jesteSmy (Enric Corbera)

CELE MODUtU:

1. / Zidentyfikuj z
przedsiebiorcg wzorce
zachowan, ktére moga go
ograniczac i te, ktére go
wzmacniaja.

2./ Rozpoczgé prace z
przedsiebiorcg obecny obraz
siebie

3./ Opracuj rézne kotwice,
ktére mogg by¢ wspierane w
emocjonalnie ztych
momentach.

NIESWIADOMOSC:

Okoto 90% tego, co robimy jest nieSwiadome. To znaczy na
"automatycznym pilocie". Naszg podswiadomos¢ ksztattujg m.in.
przekonania, ktére nabywamy przez cate zycie, a zwtaszcza w
dziecinstwie.

Zidentyfikowanie przekonan, ktére nas ograniczajg (np.: nie

jestem dobry w malarstwie, technologii, wystgpieniach
publicznych, byciu kreatywnym...) i tych, ktére nas wzmacniajg
(np.: jestem dobry w rozmowach z ludZzmi, rozsmieszaniu innych,
naprawianiu rzeczy, mam pomysty na biznes...) jest kluczem do
tego, abysSmy mogli osiggnac to, co naprawde sobie zatozylismy.
W przeciwnym razie, ciggle powtarzamy te same schematy, nie

uczac sie i nie wiedzac, ze to my sami siebie sabotujemy.

ZALECENIA: Jedna sesja jest prawdopodobnie niewystarczajgca
do pracy nad przekonaniami, ze wzgledu na ich wage, zaleca sie
prace w tej sesji na podstawie i

poswiec 10-15 minut na 1 lub 2 kolejne sesje, jesli to konieczne.

Poczucie wiasnej wartosci: Jesli nie jestes to ty , to kto tam jest (Nico Agama)

CELE MODULU:

JESTEM...
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19 /
...dostosowana

JESTEM...
kazdego

Praca
do
przedsiebiorcy.

Cztowiek ma niezwyktg zdolno$¢é do obserwacji otoczenia, jednak
gdy przychodzi do zajrzenia w gfab nas, kosztuje to nieco wiecej.

Dzieki temu prostemu éwiczeniu mozesz sam to sprawdzic:

= napisz liste rzeczy, ktérych nie lubisz lub w ktdrych nie
jestes dobry

=> kiedy skonczysz pisaé kolejng liste z rzeczami, ktére w
sobie lubisz lub ktére dajesz dobrze.

Zazwyczaj w przypadku pierwszej listy wszystko idzie fatwo i
przedsiebiorcy majg wiele do powiedzenia o rzeczach, ktére im
sie nie podobajg. Zamiast tego z drugiej listy moze zajg¢ wiecej
czasu, aby to zrobic.

Jest to sposéb, ktérego nasz wtasny umyst uzywa, aby sie chronic.
Dobra wiadomos¢ jest taka, ze mozna to zmienic.

ZALECENIA: W kazdej sesji, mamy z przedsiebiorcami jest
wskazane, aby sprawdzi¢, jak jest poczucie wiasnej wartosci w
celu zaoferowania narzedzi, aby pomdéc mu zobaczyé swojg
wielkos$¢ i jego potezny obraz siebie.

MAPA MENTALNA: Wszystko jest owocem i konsekwencjg naszej wtasnej interpretacji.

(Nico Agama)

CELE MODULU:

12 / Przedsiebiorca staje sie
Swiadomy tego, co dzieje sie w
jego zyciu

29 / Okredla swoj idealny obraz
siebie, przysztosci, tego jak
chciatby by¢

MAPA TO NIE TERYTORIUM:

W tym module, bedziemy towarzyszy¢ przedsiebiorcy w
poszukiwaniu pracy, w ktédrym bedziemy zwiedzac¢ jego mape

mysli, w celu skupienia sie na catej nauce, bez osadu lub winy.
"Nie ma dobra ani zfa, jest tylko nauka".

ZALECENIA: Podczas kazdej
sprawdzi¢, jak wyglgda jego samoocena, aby zaoferowa¢ mu

sesji z przedsiebiorcg warto

narzedzia, ktére pomogg mu dostrzec jego wielkos¢ i silng
samoocene.

ZASELUGIWANIE : Zastugujesz na wiecej niz wystarczajgco (Andrea Castillejo)

CELE MODULU:

1. / Zdefiniuj, czym jest
szczescie dla przedsiebiorcy.

ZAStUGUJESZ NA SZCZESCIE

Naturalnym stanem istoty ludzkiej jest bycie szczesliwym. Ta
podstawowa idea, ktéra jest oczywista w obecnym systemie
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edukacji praktycznie na catym swiecie, nie jest osiggana tak

20 / Towarzyszyé tatwo, poniewaz uwazamy, ze na nig nie zastugujemy ...

przedsiebiorcy, aby uwolni¢ to, | Jeden swiadomy wyzwalacz swiadomos¢ jest zrozumienie ze
co sprawia, ze cierpi zastugujemy dobre rzeczy ktdre zdarzajg sie my i by¢ szczesliwi.

ZALECENIA: Zaleca sie, aby w tej sesji zaproponowac konkretne

. . ¢wiczenia zwigzane z "zastugami" w celu wytworzenia tego
32 / Pracuj nad wybaczeniem q & y &

. , . nawyku i przeprogramowania podswiadomosci.
sobie i wprowadz zastugi w yKu 1 przeprog P

codziennosc.

9. PROPOZYCJA DOTYCZACA PROGRAMU INKUBACIJI

Tydzien i tematy Sesje szkoleniowe Mentoring Coaching

Myslenie projektowe (Modut 1)
Tydzien 1> Lean Startup (Modut 1) L
Wprowadzenie do PROJEKTU: Cele
logii i ludzkie i
me'fodo Ol ] Model biznesowy Canvas (Modut 1) udzkie I_
celéw szkolenia ekonomiczne .
WARTOSCI:
Zajecia rozwijajgce grupe Dlaczego to
robie?
L, Warsztaty z modelu biznesowego
Tydzien 2 >
. Canvas (Modut 1)
Wprowadzenie do CANVAS BUSINESS
metodologii i MODEL
celdw szkolenia:  [Strategia biznesowa (modut 2)
o _|Walidacja hipotez (modut 2) PROFIL KLIENTA +
Tydzien 3 > Analiza
‘ MAPOWANIE
rynku .
Plan marketingowy (Modut 2) WARTOSCI WIERZYMY:
Przestanmy
Dynamika grupy ZDOLNOSC wierzy¢ w to, co
Tvdzier 4 ADAPTACII + myslimy, ze
zien 4 > ) . ,
yazien OKRESLENIE Jestesmy
Marketing cyfrowy .
Marketing cyfrowy (Modut 2) WARTOSCIOWEJ
PROPOZYCIJI
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Tydzien 5 > Plan

Plan sprzedazy (Modut 3)

Fizyczne kanaty sprzedazy (Modut 3)

PROJEKTOWANIE

Komunikacja

Tresc i copywriting (Modut 4)

Warsztat komunikacji: Facebook,
Instagram, Linkedin... (Modut 4)

handlowy EKSPERYMENTOW
Doswiadczenie klienta (Modut 3)
Plan komunikacji: cyfrowy branding
(Modut 4)
WALIDACJA
Plan komunikacji: opowiadanie historii N
: stajac si
Tydzien 6 > (Modut 4) ) R
badaczami,

archeologami,
dziennikarzami...

Poczucie wtasnej
wartosci: Jesli to
nie ty jestes, to
kto tam jest

Tydzien 7
>Tworzenie

Jak stworzy¢ strone internetowg?
(Modut 4)

ANALIZA
WYNIKOW:

postepowanie

Planowanie kolejnych miesiecy

Zatwierdzenie

Srodowiska projektowanie MAPA
biznesowego Jak stworzy¢ sklep internetowy? (Modut [nowych wartoéci | MENTALNA:
online 4) propozycja Wszystko jest
owocem i
. konsekwencjg
o Dynamika grupy TWORZENIE , .
Tydzien 8 > naszej wiasnej
L NAJMNIEJSZEGO |, ..
Legislacja i - o TR interpretacji
biurokracja Prawne aspekty zaktadania dziatalnosci
gospodarczej (Modut 5) PRODUKTU
Finanse: ksiegowos¢, plan finansowy,
fundraising (Modut 5)
T'yd2|en 9 > Narzedzia online do projektowania WALIDACJA
Finanse i graficznego i tworzenia materiatéw RYNKOW ZASEUGUJACY :
budowanie marki _ '
audiowizualnych (Modut 4) Zastugujesz na
duzo wiecej niz
Elevator pitch (Modut 4) wystarczajgco
Tydziers 10 > Ocena|Koricowe podsumowanie ANALIZA
i dalsze WYNIKOW:
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modelu

Dynamika grupy koricowej

biznesowego

Dziatania nastepcze
3 kolejne miesigce w stosunku do

przedsiebiorcéw
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