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Pitch deck nie sprzedaje
produktu.

Pitch deck sprzedaje wizje
zarobku (=zwrot z Inwestycji).



WPROWADZENIE

Niniejszy plik jest materiatem edukacyjnym dla ekosystemu innowacji i przedsiebiorczosci Uniwersytetu Jagiellonskiego,
pomocnym w opracowaniu pitch-decku: prezentacji dla inwestoréw.

Pitch-deck jest wystandaryzowang formg komunikacji startupow ze swiatem inwestorow, przede wszystkim z funduszami
VC. Bez pitch decku nie ma startupu. Mozna znalez¢ wiele poradnikdw oraz wzorow pitch-deckow, ktore sprowadzajg sie
do jednego: rzecz w tym, zeby w mozliwie zwiezty oraz przejrzysty sposob przekonac¢ kogos do wytozenia sporej sumy
pieniedzy na projekt wysokiego ryzyka. To banat, ale warto zdawac sobie z niego caty czas sprawe, gdyz méwimy co do
zasady o zwrotnej inwestycji i Srodkach prywatnych, a nie o bezzwrotnym grancie i sSrodkach publicznych. Najwazniejszym
zadaniem pitchujgcego jest przekonac¢ potencjalnego inwestora, ze moze na naszym projekcie zarobic.

Nie ma jednego idealnego wzorca pitch decku. Przyjeto sie jednak, ze powinien on by¢ krotki (10 do 15 slajdow) i zawieraé
okreslone kategorie informacji. Czes¢ slajdow zawiera dodatkowe notatki, ktdre utatwig Wam prace nad trescia.

.‘@’_ Jesli tworzycie pitch deck od poczatku, najprosciej bedzie zrobi¢ to na tym pliku,
=" wypetniajgc kolejne slajdy wtasng trescia.

.‘@’_ Przed rozpoczeciem pracy nad pitch deckiem konieczne jest wypetnienia kanwy
=" BMC (Business Model Canvas), ktéra strukturyzuje wiedze niezbedng dla
wiekszosci slajdow.



PROBLEM

Pierwszy merytoryczny:slajd, musi wiec przyku¢ uwage.

Jo tutaj w jasny i czytelny: sposob — przestawiamy, jaki problemy chcemy rezwigzac. VWarteropisac go'w sposob
Intrygujacy, wysycajac liczbami, ale i (jesli to mozliwe) ,personalizujgc” go; czylifpokazujgce z perspektywy konkretnego
klienta lubruzytkownikatkencowego (np. zdjeciem).

(przyktad)

PONAD POLOWA OSOB PRACUJACYCH ZZA BIURKA SKARZY
SIE NA BOLPLECOW, A 25% KORZYSTA Z FIZJOTERAPII

. . : FIZJOTERAPIA JEST
BOLE PLECOW SA BADANIA POKAZUJA, ZE DZIAL ANIEM

PROBLEMEM ROSNACEJ ZASADY BHP £ 2 )
SPOZNIONYM | DROGIM:

W KONSEKWENCJI PRZY KOMPUTERZE NIE PRZYNOSI
ZMIAN STRUKTURY SA STOSOWANE PRZEZ OCZEKIWANEJ
RYNKU PRACY 80% PRACOWNIKOW POPRAWY
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Innowacyjne biurko, ktére samo dostosowuje
wysokos¢ do postawy siedzgcego.

Dzieki kilkukrotnej zmianie wysokosci w
ciggu dnia pracy, zmniejsza ryzyko
wystgpienia boélu plecow o 80%*.

*to oczywiscie bzdura i zart, ale ten slajd ma po prostu W
JEDNYM ZDANIU powiedzie¢ inwestorom, nad czym
pracujecie. Jesli slajd nie jest zrozumiaty na pierwszy rzut oka,
to znaczy ze nalezy go poprawi¢. Wiecej o
technologii/produkcie powiecie na kolejnym slajdzie.




PRODUKT (CECHY PRODUKTU)

W tym miejscu mozecie rozwing¢ opis tego, nad czym pracujecie.

Mozna to zrobi¢ za pomocg diagramu, infografiki, zdje¢/grafik etc. Wazne, zeby tego slajdu nie przetadowac, bo — jak
pamietamy — nasi stuchacze nie sg zapewne ekspertami w zakresie ergonomii biurek i krzeset. Ani w zadnym innym
obszarze technologicznym.

Najbardziej typowym btedem popetnianym w tym miejscu przez zespoty o silnym komponencie naukowym jest
przetadowanie slajdow trescig stricte naukowg, hermetyczng dla 99,9% mozliwych odbiorcow. Skupcie sie na cechach
istotnych z perspektywy uzytkownika.



KONKURENCJA
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MODEL BIZNESOWY

Slajd ma odpowiedzie¢ na jedno zasadnicze pytanie: jak i na czym chcemy zarabiac? Podstawa tego slajdu jest dobrze wypetniony Business
Model Canvas oraz chocby uproszczony plan finansowy w arkuszu kalkulacyjnym. Niektorzy nazywaja te sekcje pitch decku ,revenue (and
operating) model” i warto o tym pamietac: tutaj kluczowa informacja jest strumien przychodow.

Na przyktad:

Przewidujemy model B2C (business to customer), sprzedajac nasze innowacyjne biurka bezposrednio do klientow koncowych poprzez
wtasny sklep internetowy. Model ten uzupetnimy o B2B (business to business) dla klientow kupujacych powyzej 10 biurek, oparty o siec
wspotpracujacych projektantéw wnetrz. Do konca 2024 roku planujemy sprzedac 30 tysiecy biurek, osiggajac BEP (break even point -
prog rentownosci) w Q3 2024 roku.




ZESPOL

Michat Markowicz,
CEO

absolwent tego i
owego (ekonomia?
zarzadzanie? MBA),
doswiadczenie
zawodowe jako
menadzer (gdzie? jak
dtugo?), jakas liczba
lub jakis wymierny
sukces.

Odpowiada za
zarzadzanie i rozwoj
biznesu.

Anna Malinowska, CTO

absolwentka tego i
owego
(biotechnologia?
informatyka? nauki
spoteczne?),
doswiadczenie w B+R,
jakas liczba lub jakis
sukces, niekoniecznie
stricte naukowy (lepsze
projekty niz publikacje)

Odpowiada za
technologie i jej rozwo;.

Magdalena Ryniak,
CFO

absolwentka tego i
owego (ekonomia?
finanse?),
doswiadczenie np.
w zarzgdzaniu
finansami lub
rachunkowosci
zarzadczej

Odpowiada za finanse
spotki.
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Marcin Mucha, COO

absolwent tego i owego
doswiadczenie np. w
zarzadzaniu projektami
lub koordynacji pracy
biura.

Odpowiada za operacje
i administracje.
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GDZIE JESTESMY / CO MAMY?

kompletny
i dojrzaty zespot

wyniki prac B+R
(np. TRL 3)

zabezpieczone
IP (np. patenty)

pierwsze
badania
I design thinking
z end- '

model biznesowy

INESWE
seed

dalszy B+R

inwestycja
rundy A

dojrzaty produkt

certyfikacja

go-to-market!
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CZEGO SZUKAMY?

Inwestycji seedowej:

200k euro na dokonczenie MVP (np. TRL7), data w formacie kwartat rok (np. Q4 2023)

+ wsparcia w poszukiwaniu kolejnej rundy inwestycyjne] (kwota i termin, jesli je potrafimy zaprojektowac)
+ wsparcia w certyfikacji produktu

+ wsparcia w wejsciu na nowe rynki (np. USA)
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DZIEKUJEMY ZA UWAGE
| ZAPRASZAMY
DO WSPOLPRACY!

IMIE | NAZWISKO | SPOLKA

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

ke

UNIWERSYTET JAGIELLONSKI
W KRAKOWIE
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