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NAZWA PROJEKTU

Opis projekt jednym zdaniem

.‘@’_ Pamietaj, ze czasami po godzinnej prezentacji potencjalny inwestor nadal moze nie wiedzie€ co jest
“=" przedmiotem projektu — wiec takie jedno zdanie wprowadzajgce jest bardzo przydatne



PROBLEM/POTRZEBA RUNKOWA

*Nazwij gtéwny problem/potrzebe

*Wyjasnij jak wazny to jest problem — np. jakie to ma skutki w odniesieniu do jednostki i/lub globalne,

ekonomiczne, wptyw na spoteczenstwo, srodowisko
*Podaj liczby/statystyki

*Pokaz ze w najblizszych latach bedzie to wazny problem — jaka jest tendencja, jakie sg prognozy, powotaj

sie na raporty

*Opisz jak problem/potrzeba jest adresowana dzis

Zrob to w punktach — nie uzywaj zbyt wielu stéw



ROZWIAZANIE

*Nazwij je
‘Wymien najwazniejsze cechy produktu/ustugi — te ktére roznicuig go od

produktow/substytutow istniejgcych na rynku, na ktérych bedzie budowana przewaga

konkurencyjna, w tym chronione IP jesli istnieje
*Czy twoje rozwigzanie rozwigzuje tez inne potrzeby/problemy?

«Jezeli mozliwe przedstaw krotkg specyfikacje, wizualizacje



RYNEK

«Jaki jest duzy/wartosciowy jest rynek — np. rynek diagnostyczny w catosci, rynek diagnostyku cukrzycy, ile ten rynek

jest/bedzie warty wg. danych rynkowych/raportow/prognoz
*Postaraj sie go opisac¢ za pomocg pojec:

« TAM — (total available market) - catkowity to rynek, ktory jest okreslony poprzez wartos¢ (liczbe) produktow lub ustug

w kategoriach zwigzanych z modelem biznesowym firmy

« SAM - Serviceable available market rynek docelowy dostepny - okresla sie te czesc¢ catego rynku (czyli TAM), ktora

jest zagospodarowana przez produkt lub ustuge analogiczng do analizowanego biznesu
+ SOM - Serviceable obtainable market - rynek docelowy twojej firmy.

«Jak szybko zmienia sie rynek, w jakich obszarach sg najwieksze zmiany/poszukiwania/nadzieje — liczy, statystki, pokaz

ze jest to obszar wart uwagi

Uzyj liczb, wykresow, map., schematow




KONKURENCJA

*Opisz kluczowe:

» Produkty/ustugi

» Firmy
z ktorymi bedziesz konkurowac
*Obszary twojej przewagi na konkurencjg
*Obszary przewagi konkurencji nad nami

-Bariery wejscia dla konkurencji (np. IP, Know how,)



MODEL BIZNESOWY

*Pokaz jak masz pomyst na monetyzacje biznesu/zarabianie pieniedzy
*Kto bedzie twoim klientem — osoba prywatna, instytucja, inny biznes
Komu bedziesz i za co wystawiat faktury — za co przychody

«Jakie produkty/ustugi bedziesz oferowac i w jakiej kolejnosci

*Podstawowe kanaty dystrybucji

Pamietaj — nie zawsze koncowy uzytkownik twojego produktu
| ustugi to twoj ptatnik!
ROZROZNIJ TO



ZESPOL i PARTNERZY

*Przedstaw ludzi — pomystodawcow, kluczowy personel ktéry juz masz, ich kompetencije,
doswiadczenie, w tym biznesowe, dotychczasowe osiggniecia — w szczegolnosci kluczowe dla

sukcesu projektu

*Pokaz ze jest kompletny i kompatybilny — ze masz na poktadzie wszystkie kompetencje
niezbedne do sukcesu, w tym biznesowe lub wiesz kogo Ci brakuje i kogo szukasz i wiesz jak go

znalez¢, pokaz otwartos¢ na nowych cztonkow zespotu

*Przedstaw partnerow i ich potencjalny/deklarowany wktad do projektu — instytucje , partnerzy

branzowi , partnerzy finansowi



ZREALIZOWANE DZIALANIA 1 PONIESIONE
NAKLADY & DZIALANIA PLANOWANE

« Zrealizowano « Do zrealizowania



POTRZEBY | PROPOZYCJA INWESTYCYJNA

Wyraz swoje potrzeby:

« Zapotrzebowanie na kapitat (ile)

* Przeznaczenie kapitatu oraz okres wydatkowania (ew. transze)

» Zaktadane dodatkowe finasowanie w przysztosci (szacunkowa wielkos¢ oraz przeznaczenie)
* Ewentualne potrzeby nie-kapitatowe: (uzupetnienie zespotu, ksiegowe, prawne)

Co mu oferujesz w zamian — oferta inwestycyjna:

* Udziat w zysku

» Udziaty w spoétce

* Mozliwosc wyjscia z inwestycji
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JEZEL|I POSIADASZ DODAJ:

» Podstawowe ryzyka i sposoby ich mitygacji
« Szczegotowy harmonogram rzeczowo-finansowy (zadania & naktady)

« Harmonogram osiggania kamieni milowych
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DZIEKUJEMY ZA UWAGI
| ZAPRASZAMY
DO WSPOLPRACY!

IMIE | NAZWISKO | SPOLKA

DANE KONTAKTOWE
(MAIL ORAZ TELEFON KONIECZNIE
+ STRONA WWW JESLI JUZ JEST)
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