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Checklista przed konsultacjg z inwestorem
POMERANGELS TECH VENTURES

Dobre przygotowanie pozwoli wykorzysta¢ 30 minut spotkania na konkretng rozmowe
o projekcie, jego potencjale inwestycyjnym i kolejnych krokach. Przed konsultacjg
sprawdz, czy potrafisz jasno odpowiedzie¢ na ponizsze pytania.

1. Problem i potrzeba klienta

O Potrafimy w jednym—dwaoch zdaniach wyjasnic, jaki problem rozwigzujemy.
O Wiemy, kto konkretnie doswiadcza tego problemu.

O Potrafimy wskazag, jak klienci radzg sobie z nim obecnie.

0 Mamy dowody, ze problem jest istotny i klienci chcg go rozwigzac.

[0 Rozmawialismy z potencjalnymi klientami lub uzytkownikami.

O Potrafimy przedstawi¢ najwazniejsze wnioski z tych rozmow.

2. Produkt lub ustuga

O Potrafimy jasno opisac, na czym polega nasze rozwigzanie.

0 Mamy prototyp, MVP lub dziatajgcg wersje produktu.

O Wiemy, ktére funkcje produktu sg kluczowe dla klienta.

O Potrafimy pokazac, czym rozwigzanie rézni sie od dostepnych alternatyw.
O Wiemy, jakie sg obecne ograniczenia produktu.

0 Mamy plan rozwoju na najblizsze 6—12 miesiecy.

3. Klienci i rynek

O Potrafimy doktadnie okre$li¢ grupe docelowych klientow.

0 Wiemy, kto podejmuje decyzje zakupowg i kto ptaci za rozwigzanie.

O Oszacowalismy wielkosc¢ rynku.

O Potrafimy wyjasni¢, dlaczego rynek ma potencjat wzrostu.

[0 Znamy najwazniejsze trendy wptywajgce na naszg branze.

O Wiemy, na jakim rynku chcemy rozpoczagé¢ sprzedaz.

O Potrafimy wskazac¢ pierwsza, mozliwie precyzyjng grupe klientéw, od ktorej
zaczniemy.

4. Konkurencja i przewagi

O Znamy bezposrednich konkurentow.

O Znamy rozwigzania alternatywne, z ktorych klienci korzystajg obecnie.

O Potrafimy poréwna¢ nasz produkt z konkurencjg pod wzgledem ceny, jakosci, funkcji
lub modelu dziatania.

[0 Mamy jasno zdefiniowane przewagi konkurencyjne.

O Potrafimy wyjasni¢, dlaczego konkurencja nie skopiuje nas tatwo.

O Wiemy, co moze sprawic, ze klient wybierze wtasnie nasze rozwigzanie.
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5. Model biznesowy

L Wiemy, w jaki sposéb projekt bedzie zarabiat.

O Potrafimy okresli¢, kto bedzie ptacit za produkt lub ustuge.

[0 Mamy wstepnie ustalong cene lub model cenowy.

O Zweryfikowalismy, czy klienci sg gotowi zaptaci¢ proponowang cene.
[0 Znamy najwazniejsze koszty prowadzenia i skalowania dziatalnosci.
O Wiemy, jak bedziemy docierac do klientow.

O Potrafimy opisac proces sprzedazy.

6. Dotychczasowe wyniki
Przygotuj konkretne liczby, nawet jesli projekt jest jeszcze na wczesnym etapie.

[ Liczba przeprowadzonych rozmow z klientami.

O Liczba uzytkownikow testowych.

[ Liczba klientow lub podpisanych umow.

O Liczba pilotazy, wdrozenh lub listow intencyjnych.

[0 Wartos¢ dotychczasowej sprzedazy.

[0 Miesieczne przychody, jezeli projekt juz je generuje.

[0 Dynamika wzrostu liczby klientéw lub uzytkownikow.

O Koszt pozyskania klienta, jezeli zostat policzony.

O Informacje o zaangazowaniu uzytkownikow i powtarzalnosci korzystania z produktu.

Jezeli nie masz jeszcze sprzedazy, przygotuj inne dowody zainteresowania, takie jak
wyniki testow, deklaracje klientow, pilotaze, listy intencyjne lub zapisy na liste
oczekujgcych.

7. Zespot

O Potrafimy przedstawi¢ cztonkdw zespotu i ich role.

O Wiemy, jakie kompetencje sg kluczowe dla rozwoju projektu.

O Potrafimy wyjasni¢, dlaczego wtasnie ten zespét jest w stanie zrealizowac¢ projekt.
O Wiemy, jakich kompetencji obecnie nam brakuje.

[ Ustalilismy podziat udziatéw lub mamy plan jego ustalenia.

[0 Cztonkowie zespotu sg zgodni co do kierunku rozwoju projektu.

0 Wiemy, kto podejmuje najwazniejsze decyzje biznesowe.

8. Potrzeby finansowe

O Wiemy, czy i dlaczego potrzebujemy kapitatu od inwestora.

O Potrafimy okresli¢ orientacyjng kwote finansowania.

O Wiemy, na co konkretnie przeznaczymy pozyskane srodki.

O Potrafimy wskazac¢ cele, ktére chcemy osiggng¢ dzieki finansowaniu.
O Wiemy, na jaki okres wystarczy pozyskany kapitat.

1 Mamy wstepny budzet projektu.

O Potrafimy wyjasni¢, dlaczego finansowanie przyspieszy rozwoj firmy.
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Nie musisz mie¢ gotowej wyceny spotki, ale powinienes$ wiedziec, jakiej kwoty
potrzebujesz i jakie rezultaty zamierzasz dzieki niej osiggnac.

9. Ryzyka

O Potrafimy wskazac¢ trzy najwieksze ryzyka zwigzane z projektem.
1 Wiemy, jakie ryzyko dotyczy rynku i klientow.

O Wiemy, jakie ryzyko dotyczy produktu lub technologii.

O Wiemy, jakie ryzyko dotyczy zespotu i finansowania.

0 Mamy plan ograniczenia najwazniejszych ryzyk.

O Potrafimy otwarcie powiedzie¢, czego jeszcze nie wiemy.

10. Prezentacja projektu
Przygotuj maksymalnie pie¢ czytelnych slajdow.
Slajd 1. Problem

O Jaki problem rozwigzujemy?
0 Kogo ten problem dotyczy?
O Dlaczego jest istotny?

Slajd 2. Rozwigzanie

[0 Na czym polega produkt lub ustuga?
O Jak dziata?
0 Jakg wartos¢ zapewnia klientowi?

Slajd 3. Rynek i konkurencja

O Kim s3 klienci?

O Jak duzy jest rynek?

O Kto jest konkurencjg?

[0 Jakie sg nasze przewagi?

Slajd 4. Zespdt

O Kto tworzy zespot?
[0 Jakie kompetencje posiadajg jego cztonkowie?
O Dlaczego jestesmy odpowiednim zespotem do realizacji projektu?

Slajd 5. Etap rozwoju i plany

[0 Co udato sie juz osiggngcé?

O Jakie mamy wyniki, klientow, pilotaze lub testy?

O Jakie sg kolejne kroki?

1 Jakiego finansowania lub wsparcia potrzebujemy?
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11. Przygotowanie do rozmowy

[ Przecwiczylismy pieciominutowg prezentacje.

O Potrafimy przedstawic projekt bez czytania tekstu ze slajdow.

[ Prezentacja zawiera konkretne liczby i dowody.

O Unikamy branzowego zargonu i niezrozumiatych skrotow.

O Potrafimy odpowiedzie¢ na trudne pytania o rynek, zespdét i finanse.

O Jestesmy gotowi przyjgc krytyczng informacje zwrotng.

0 Wiemy, o co chcemy zapytac inwestora.

O Mamy zapisane najwazniejsze kwestie, ktore chcemy zweryfikowa¢ podczas
spotkania.

12. Pytania, ktére warto zadac inwestorowi
Przed spotkaniem wybierz od trzech do pieciu najwazniejszych pytan.

[0 Czy projekt znajduje sie juz na etapie interesujgcym dla inwestoréw?

O Jakich wynikow lub dowoddw brakuje przed rozpoczeciem procesu inwestycyjnego?
O Ktore elementy modelu biznesowego wymagajg dopracowania?

O Jakie sg najwieksze ryzyka z perspektywy inwestora?

O Jakich wskaznikow powinnismy pilnowac?

[0 Jaki rodzaj finansowania bytby odpowiedni dla projektu?

[0 Jak przygotowac sie do kolejnych rozméw z inwestorami?

00 Co moze sprawic, ze inwestor odrzuci projekt?

O Jakie dziatania powinnismy podjg¢ w ciggu najblizszych trzech miesiecy?

13. Sprawy organizacyjne

[ Prezentacja ma maksymalnie piec¢ slajdéw.

O Plik zostat zapisany w formacie PDF.

0 Mamy kopie prezentacji na komputerze i w chmurze.

O Wszystkie liczby i dane w prezentacji sg aktualne.

0 Wiemy, kto bedzie prezentowat projekt.

[0 Osoba prezentujgca zna wszystkie najwazniejsze dane.

[ Przyjdziemy co najmniej 10 minut przed rozpoczeciem spotkania.



