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Instrukcja dotyczgca przygotowania prezentacji projektu na panel ekspertow

Wskazéwki IOK dotyczace przygotowania

prezentacji projektu na panelu ekspertéow

WAZNE:

- Niniejszy dokument stanowi wytgcznie propozycje informaciji, jakie mozna zawrzec¢
w prezentacji w trakcie panelu ekspertow,

- Czas prezentacji nie moze przekracza¢ 15 minut,

- Po prezentacji rozpoczyna sie sesja pytan zadawanych przez cztonkéw panelu (ok.
30-45 minut)

- Panel ekspertéw odbywa sie na koniec oceny merytorycznej projektu (po max.
dwukrotnych uzupetnieniach w trakcie oceny merytorycznej),

- Zaleca sie w prezentacji poruszy¢ istote projektu, nawigza¢ do wczesniej
przedstawianych wyjasnien/uzupetnien na etapie oceny merytoryczne;j,

- Wnioskodawca informowany jest o terminie panelu najp6zniej 14 dni
kalendarzowych przed planowanym posiedzeniem panelu.

Wskaz:
Nazwe firmy

Tytut i numer projektu

Opisz problem, ktory chcesz rozwigzac realizujgc projekt

Zacznij od problemu badawczego, ktérego rozwigzanie stanowi¢ bedzie tematyke
badan przeprowadzonych w ramach projektu. To dziata na wyobraznie i pomoze w
Zrozumieniu tego, co robisz.

Staraj sie uzy¢ do tego infografik, rysunkéw, zdjeé. Warto zamiesci¢ liczbe, ktéra
pokazuje skale problemu.



* Na poczatku nakresl problem, jaki twoj projekt bedzie mogt rozwigzaé. Taki, z
ktorym borykates$ sie sam lub osoby z Twojego otoczenia. Przedstaw go w taki
Sposob, by fatwo mozna byto zrozumie¢ Twoj punkt widzenia. Powiedz, jak trafites na
ten problem i jakie masz pomysty na jego rozwigzanie

» Dobrym sposobem na ciekawy poczatek jest umiejscowienie problemu w konkretne;j
sytuacji. Opowiedz o konkretnej sytuacji, w ktérej dany problem wystepuje? (np.
problem - zamarzanie wody na $ciankach lodowki skutki: zwiekszenie zuzycia pradu,
koniecznos$¢ rozmrazania lodowki, aby usung¢ powstaty 16d, twoje rozwigzanie
problemu (nowy produkt) lodowka NO FROST)

« jesli jest to mozliwe, warto tez przygotowac dane statystyczne, ktére pozwolg
jeszcze lepiej zobrazowac problem (np. ile ludzi ma jeszcze w swoich
gospodarstwach domowych lodéwki starego typu? lle wiecej pragdu pobiera lodowka,
w ktdrej na sciankach zgromadzit sie 16d od ,czystej” lodowki?

* Teraz przejdz do Twojej propozycji rozwigzania wspomnianego problemu. mozesz
bardziej szczegdtowo omoéwi¢ sam produkt, na czym polega jego innowacyjnosc (np.
lodéwka ,no frost”) Ale pamietaj, staraj sie robic¢ to hastowo, bo zegar caty czas tyka.
Lepiej unikac tez sformutowan typu ,najlepszy”, ,najbardziej nowatorski” itd. Zamiast
zachwalacg, po prostu skup sie na udowodnieniu, dlaczego Twoj pomyst jest dobry.

* Wykaz w wiarygodny sposéb czy Twdj pomyst rozwigzuje duzy problem wielu ludzi
lub firm. Problem/potrzeba musi by¢ na tyle istotna, aby ktos byt gotow zaptacic za
jego rozwigzanie. Okre$l, grupe docelowa: kto jest tg grupg?

Opisz rozwigzanie problemu-nowy produkt/ustuge

» Teraz nadszedt czas, by pokaza¢ Twoje pomysty na rozwigzanie problemu, o
ktorym przed chwilg opowiadates. W jaki sposdb pomoze to innym? Pamietaj jednak,
by nie wchodzi¢ zbyt gteboko w techniczne szczegdty, bo jedynie znuzysz tym swojg
publiczno$¢. Kieruj sie zasadg, ze najprostsze rozwigzania sg najlepsze.

* Tutaj prezentujesz, w jaki sposob chcesz pomaoc klientowi, jak dziata Twoje
rozwigzanie, jakie korzysci daje klientowi Twoj produkt. Opowiedz jak bedzie
funkcjonowat Twoj produkt, jak ma korzysta¢ z produktu klient i jak sie on wpisuje w
codzienne dziatanie klienta. Rozwigzanie zawsze generuje pewne niedogodnosci,
ktére jednak nie mogg by¢ wieksze niz korzysci, jakie klient ma z Twojego produktu.
Pokaz grafiki, zdjecia, prototyp. Zobrazuj jak produkt bedzie wyglgdat

« Jesli masz mozliwo$¢ zaprezentowania swojego produktu — zréb to. W kohcu nikt
nie lubi kupowac kota w worku. Krétkie demo i pokazanie planowanych do
opracowania podstawowych funkcji na pierwszym spotkaniu wystarczg. Chodzi o to,
by inwestorzy zrozumieli planowany zarys jego dziatania, zobaczyli mocne strony,
potencjat i byli na tyle zaciekawieni, by chcie¢ zobaczy¢ wiece;j.

Innowacyjnosé produktu/ustugi/technologii

» Udowodnij, ze Twoj produkt/ustuga bedzie innowacyjny - rezultatem prac B+R
zaplanowanych w ramach projektu musi by¢ minimum jedna innowacja produktowa
lub innowacja w procesie biznesowym, w skali co najmniej rynku polskiego;



* Opowiedz na czym polega jego innowacyjnosé: wskaz konkretne cechy,
rozwigzania;

« Zamiast méwic, ze Twdoj produkt bedzie ,lepszy” od innych postuz sie liczbami,
wyliczeniami itp.

Konkurencja/ podobne rozwigzania dostepne na rynku

* Musisz zna¢ swojg konkurencje, jej zalety, wady. | umiec sie poréwnaé na ich tle.
Wymien wszystkich, ktorzy sg najblizsi Twojemu biznesowi. Nie chcesz, by
zaskoczyty Cie pytania o konkurencje, o ktorej nie wiesz ©

* Tutaj przygotuj sie takze nt. tego, jakie zalety ma Twoj produkt wobec innych
istniejgcych na rynku.

Grupa docelowa - wielkosé rynku

* Tutaj czas na troche twardych danych. Musisz pokazac, do kogo kierujesz swoj
produkt (kto bedzie jego odbiorcg) i jak duzy jest rynek, ilu potencjalnych
uzytkownikow czeka na Twoje rozwigzanie? Najlepiej wartosciowo lub ilosciowo. Tu
jest miejsce na pokazanie potencjatu, jaki ma Twdj biznes. Przygotuj jak najbardziej
adekwatng statystyke. Dane muszg by¢ prawdziwe i aktualne. Pokaz skad masz
dane, na ktorych sie opierasz.

Wiasnosé¢ intelektualna

 Czy realizujgc projekt, a pdzniej wdrazajgc nowy produkt/ustuge nie naruszysz
niczyich praw witasnosci? Skad wiesz, ze tak jest? Jak to sprawdzites?

Model biznesowy/strategia marketingowa

» Pochwal sie, w jaki sposéb Twoja firma bedzie zarabia¢. Podaj konkretne dane.
Wykorzystaj wykresy, grafike. Pamietaj, aby slajd byt czytelny.

* Przedstaw strategie marketingowg: np. W jaki sposéb chcesz zdoby¢ rynek? Jaki
masz plan na pozyskanie klientow? Na ktérych rynkach zagranicznych widzisz
najwiekszg szanse rozwoju?

« Jesli masz juz jakichs potencjalnych klientéw, nawigzates z nimi wspotprace, sg
zainteresowani, opowiedz o tym.

Koszty projektu i wdrozenia

» Opisz koszty dotyczgce zaréwno realizacji projektu (co sie na to skfada, dlaczego
jest to zasadne) jak i koszty potrzebne na wdrozenie (jak je oszacowates).

» Z czego pokryjesz wkiad wtasny? Skad pozyskasz srodki na wdrozenie?
Optacalnos¢ wdrozenia

» Pokaz prognoze przychoddw i wyjasnij na jakich danych bazowates przy jej
tworzeniu. Warto uzy¢ wykresow, ktore pozwalajg lepiej i przejrzysciej
zaprezentowac dane.



Potencjat kadrowy/ zespét projektowy

* Przedstaw siebie, Twoich wspolnikow, kluczowych pracownikow w projekcie i
Wasze kluczowe doswiadczenie. Pamietaj, aby mowic tylko o tym co istotne z punktu
widzenia realizacji projektu.

» Wskaz, gdzie projekt bedzie realizowany, jakie sg najwazniejsze zasoby
techniczne, ktore posiadasz, a jakie dopiero pozyskasz?

Ryzyka na etapie prac B+R i na etapie wdrozenia

» Opowiedz o najwazniejszych ryzykach jakie zdiagnozowates i jak masz zamiar na
nie reagowac?

* Nie nalezy obawiac sie poruszac tematu ryzyk technologicznych w trakcie
prowadzonych badan, gdyz swiadczg one o badawczym charakterze projektu i
naturalnie powinny pojawiac sie zaréwno w trakcie badan przemystowych jak i
eksperymentalnych prac rozwojowych — wazne, aby w takim przypadku przedstawi¢
metodologie i sposéb minimalizacji ryzyk.

Pamietaj!
» Twoja prezentacja nie moze przekroczy¢ 15 min.

* Mozesz dowolnie dopasowac prezentacje do potrzeb twojego projektu, niniejsza
prezentacja petni wytgcznie funkcje podpowiedzi

* Nie ma min ani max limitu slajdéw - jedynym ograniczeniem jest czas trwania
prezentacji



