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Zasady ogoblne

= Krétko!

= Zasada 10/20/30 (Guy Kawasaki)
= 10 slajdow
= 20 minut
= 30-punktowy font

= Przerywalne w dowolnym miejscu




Szkielet prezentac;i

= Cztery podstawowe pytania:
= Co chcemy robic?
= Dlaczego kto$ bedzie tego chciat?
= Jak na tym zarobi¢?
= Dlaczego r6znimy sie od innych?
= Dodatkowe pytania:
= Dlaczego wtasnie my?

= Jak to chcemy robi¢?



Co chcemy robic?

= OdpowiedZ w wersji jednoakapitowej, musi by¢
krétka, zrozumiata i wyjasniac¢ co robimy i
dlaczego na tym zarobimy.

- Zle: ,,chcemy zbudowa¢ spotecznosciowy portal
wertykalny umozliwiajacy komunikacje miedzy
uzytkownikami, zamieszczanie recenzji
produktow, oraz dajacy mozliwos¢ tworzenia

witasnych stron uzytkownikow wraz z awatarami
3D”

= Dobrze: ,,chcemy sprzedawac telewizory przez
linki afiliacyjne dzieki wartosciowym recenzjom”



Wiemy, czego chcemy

« Zle: ,Budujemy baze danych, ktora moze stac sie
portalem spofecznosciowym, lub silnikiem
rekomendacyjnym, w zaleznosci od tego co
wydarzy sie dalej. Zbieramy tez recenzje
produktow, mozemy wiec przeksztatci¢ sie w
oferenta recenzji dla sklepow internetowych.”

= Dobrze: ,Nasza baza recenzji pozwala na

zbudowanie portalu z rekomendacjami
produktow.”




Dlaczego kto$ bedzie tego
chciat?

= Przedstawiamy istniejacy problem, jaki nasza
firma rozwiazuje

= Uzasadniamy dlaczego ktokolwiek miatby sie
zainteresowac tym, co robimy

= Nie porobwnujemy sie w tym miejscu do innych!

= Zle: ,nasza-klasa ma X milionéw
uzytkownikow, a my robimy cos podobnego,
wiec tez beda zainteresowani...”




Jak na tym zarobic¢?

= Pokazujemy gtowne Zrédto przychodow (i lepie;,
zeby to nie byty bannery reklamowe)

= Nie méwimy o dodatkowych Zrédtach




Dlaczego r6znimy sie od
innych?

= Czy nasz projekt nie jest kolejnym allegro, nasza-
klasa, e-bay, ceneo?

= Co go wyrbznia, w jaki sposéb jest inny od tego
Cco juz istnieje na rynku?




Pytania dodatkowe

= Dlaczego wtasnie my?
= O zespole, doswiadczeniu, dokonaniach
= Jak to chcemy zrobi¢?

= Rewolucyjne technologie, przetomowe
rozwiazania, wynalazki

= Mowimy wytacznie o tym, co nas wyrdznia




DEMO

= Wazniejsze niz spora czeS¢ prezentacji
= Jedli jest, to:

= przeprowadza je druga osoba

= na wiasnym komputerze

= bez sieci (sie€ na pewno sie popsuje)

= wszystko doktadnie przetestowane wczesniej

Ptacacy

uzytkownicy

e < DEMO < Uzytkownicy <



Liczby

= Nigdy nie sa precyzyjne (ale nie wolno o tym
mowi¢)

= Nikt w nie nie wierzy
= Nikt ich do niczego nigdy nie uzyje
= Sa bardzo wazne

= Maja pokaza¢, ze mysleliscie o finansach, rynku,
modelu biznesowym

= ... mysleliscie?



Liczby: wielko$¢ rynku

= Nie przesadzamy

= Musza sie odnosi¢ do modelu biznesowego
= Nie za duzo, nie za dtugo

= Maja uwiarygodni¢ propozycje

= Dobrze mie¢ asa w rekawie: dodatkowe liczby,

ktérych nie ma w prezentac;ji




Liczby: inwestycja

= Trzeba je znac

= |lle potrzebujecie pieniedzy? Dlaczego tyle? Z
czego to wynika? Na co beda przeznaczone?

= To, co sie méwi, musi by¢ przemyslane na
wszelkie sposoby

= ... ale bez przesady, jako wczesny start-up nie
musicie wiedzie¢ wszystkiego.




O inwestorach

= Kazdy ma swoje zdanie

= Nie wszyscy beda profesjonalni

= Niektérzy spodziewaja sie cudéw

= Niektorzy tak naprawde boja sie inwestowac
= Nie nalezy przejmowac sie niepowodzeniami

= Warto wykorzystywac doswiadczenia!




Najczestsze grzechy

= Przydtugi wstep, z ktérego nic nie wynika

= /Z prezentacji nie wynika, co chcemy robic¢
= Za duzo tekstu na slajdach

= Za duzo slajdéw

= Liczby z kosmosu, niespdjne, za duzo liczb

= Mowienie defensywne, bez pewnosci siebie



Rady ogdlne

= Prze¢wiczy¢ wielokrotnie prezentacje
= Niech znajomi stuchaja i zadaja pytania

= Podczas prezentowania odpowiada¢ na pytania,
ale szybko wraca¢ do prezentacji

= Zawsze mie¢ ze soba wydrukowane slajdy,
najlepiej w 2-3 kopiach do rozdania




Dziekuje za uwage...

Zycze udanych prezentacji!




