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Jak najlepiej zaprezentowac startup
— schemat optymainego startup pitch

How to best present a startup — optimal startup pitch schema

Streszczenie

W artykule opisano formy finansowania startupow i specy-
fike startup pitch (prezentacji startupu). Przedstawiono
rozne definicje i koncepcje pitch oraz ich cel. Sporzadzono
zestawienie proponowanej struktury pitch wedlug litera-
tury przedmiotu oraz przeanalizowano wystgpienia
10 startupéw podczas konkursu startupowego Wolves
Summit w 2020 roku pod katem struktury pitch. Bazujac
na badaniach oraz wlasnych do$wiadczeniach autorzy
opracowali schemat pytan, jakimi kieruje sie¢ inwestor ven-
ture capital oceniajac potencjal startupu, oraz zapropono-
wali schemat optymalnego startup pitch wraz z uzasadnie-
niem roli jaka pelnig poszczegdlne jego elementy.

Stowa kluczowe
pitch, pitch deck, prezentacja inwestorska, startupy, pozyskiwanie
finansowania

Abstract

The different forms of startup financing and the specificity
of the startup pitch were described, as well as various
definitions and concepts of a pitch and its purpose were
presented. A summary of the proposed pitch structure has
been prepared based on the literature. Pitches of 10 startups
during the Wolves Summit 2020 conference startup
competition were analyzed in terms of their structure. Based
on research and their own experience, the authors developed
a sequence of questions that a venture capital investor is
guided by when assessing the potential of a startup, and
subsequently proposed an optimal startup pitch schema,
along with the justification of the role played by its
components.
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Wstep

Wraz ze wzrostem znaczenia nowoczesnych
technologii zar6wno w codziennym zyciu jak i biz-
nesie coraz wieksza uwage poSwieca sie odwaz-
nym, mlodym i innowacyjnym spétkom nazywa-
nym startupami (Skala, 2017). Zwiekszenie liczby
startup6éw i ich roli w gospodarce skutkuje rozwo-
jem ekosystemu startupowego oraz podmiotdow,
ktére wzbogacaja go intelektualnie i finansowo
(Mikuta, 2018). Do tego ekosystemu mozna zali-
czy¢ podmioty finansujace dzialalnosé startupéw,

takie jak anioly biznesu czy fundusze venture ca-
pital. W celu skuteczniejszego i szybszego dopaso-
wania startupéw do inwestorow organizowane sq
m.in. konferencje i konkursy startupowe. W trak-
cie tych wydarzen nierzadko organizuje sie tzw.
konkursy pitch, konkursy pitchowania, challenge
czy tez ,demo day”. Polegaja one na tym, ze zapro-
szone startupy prezentuja w okreslonym czasie —
zwykle jest to kilka minut — powody, dla ktérych
inwestorzy powinni zainwestowa¢ w dany startup.
Choé¢ pitch trwa zaledwie kilka minut, moze on
odegra¢ kluczowa role dla przyszlo§ci startupu
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i pozyskanego przez niego finansowania. Aby
ciekawy, niejednokrotnie spersonalizowany pokaz
konceptu biznesowego wzbudzil zainteresowanie
inwestora/inwestoréw, powinien wyrézniaé sie na
tle innych. Po pierwsze nalezy go dobrze przygoto-
waé, uwypuklajac jego mocne strony, zwracajac
uwage na najwazniejsze jego czeSci, a po drugie
trzeba go przedstawi¢é w sposdb, ktéry zyska
uznanie i zrozumienie, a w konsekwencji rowniez
wsparcie (Daly i Davy, 2015). W ponizszym arty-
kule przyjeliSmy teze, ze mozna opracowaé opty-
malny, powtarzalny schemat startup pitch. Z na-
szych obserwacji i badan wynika, ze schemat ten
bedzie taki sam bez wzgledu na branze czy specy-
fike startupu.

Finansowanie startupow

Startupy to innowacyjne spétki poszukujace
skalowalnego modelu biznesowego. To oczywiScie
jedna z wielu definicji startupéw, poniewaz nie
ma jednoznacznej granicy, gdzie startup przesta-
je by¢ startupem (Skala, 2017). Cechami, ktore
wyrdzniaja startupy od tradycyjnych spotek, jest
innowacyjno$¢, nowy skalowalny model bizneso-
wy, szybki wzrost oraz pozyskiwanie finansowa-
nia na rozwéj. Pozyskiwanie finansowania przez
startupy moze przyjaé rézne formy. W poczatko-
wej fazie rozwoju startupy korzystaja z pieniedzy
3F — przyjacidl, rodziny i glupcéw (ang. Friends,
Family and Fools). Oddaje to ryzykowna nature
inwestycji w startupy na wczesnym etapie rozwo-
ju, na ktéra moga sobie pozwoli¢ jedynie osoby
emocjonalnie zwigzane z zalozycielami startupu
lub osoby o skrajnej tolerancji ryzyka (Kotha
i George, 2012). Wraz z rozwojem startupu pie-
niadze od najblizszych najczesciej nie wystarcza-
ja juz na finansowanie dalszej dziatalnosci. Przy-
chody ze sprzedazy rzadko pozwalaja nawet na
pokrycie biezacych kosztéw — nie wspominajac
o dalszych inwestycjach. Kolejnym etapem jest
wiec pozyskanie finansowania od aniotéw biznesu
lub funduszy venture capital (Cunningham,
2010). Inwestorzy ci wspieraja startupy poprzez
objecie udzialow w spoétkach w zamian za kapitat
finansowy (Janaji, Ismail i Ibrahm, 2021). Fun-
dusze venture capital inwestujac w startupy licza
na co najmniej dziesieciokrotny zwrot z inwesty-
cji — jesli nie wigkszy — dlatego inwestuja jedy-
nie w startupy dzialajace na duzych rynkach. Wy-
nika to z faktu, ze 50% inwestycji venture capital
wiaze sie z utrata czeSci lub caloSci §rodkéw
(startupy upadaja lub zatozyciele nie kontynuuja
dziatalnosci), 20-30% inwestycji przynosi kilku-
krotny zwrot, ale wcigz nie pozwala na pokrycie
strat z nieudanych inwestycji, a 10-20% inwesty-
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cji to sukcesy, ktore potrafig przyniesé nawet stu-
krotny zwrot zainwestowanej kwoty (Kupor,
2020). Jak zatem wida¢, niski procent startupow,
ktore osiagaja sukces, dlugi horyzont inwestycy;j-
ny (do 10 lat), mata ptynno$¢ aktywow, jakimi sq
udzialy w nienotowanej na gieldzie spélce, infla-
cja, a takze koszty zarzadu funduszu sprawiaja,
iz fundusze venture capital inwestujac w kazdy
startup liczg, ze to moze by¢ ten, ktéry przyniesie
im stukrotny zwrot z inwestycji. Przy mnogo§ci
startupéw i ograniczonych mozliwoéciach inwe-
storow analizowania wszystkich spélek, inwesto-
rzy musza podejmowacé optymalne decyzje (Feld
i Mendelson, 2016). Jedynie startupy, ktoére
w zwiezly sposob beda potrafily zaprezentowac
swlj produkt i zaadresowaé najwazniejsze jego
aspekty, przekonaja inwestoréw do podjecia z ni-
mi dalszych negocjacji. Stad tak wazne jest, aby
zalozyciele startupoéw opanowali do perfekcji
umiejetno$¢ startup pitch — czyli prezentacji
swojego startupu (Daly i Davy, 2015).

Startup pitch

W Polsce pojecie startup pitch jest uzywane co-
raz czeScie] w zwiazku z organizacjg coraz wiek-
szej liczby konferencji i konkurséw startupowych.
Startupy zglaszaja sie do takiego konkursu zazwy-
czaj poprzez wypelnienie formularza internetowe-
go. Nastepnie wybrane przez organizatora startu-
py maja mozliwo$¢ prezentacji swojego produktu
szerszej publicznoéci i jury. Pitchem okresla sie
prezentacje, przewaznie kilku-kilkunastu-slaj-
dowa, przygotowana przez zalozyciela startupu,
trwajaca nie dluzej niz kilka minut i wyjaéniajaca
najwazniejsze aspekty dzialalnoéci startupu (Sa-
baj, 2020). Gléwnym celem konkurséw startupo-
wych oprécz reklamy dla startupdéw jest wiec
przedstawienie swojego pomystu obecnym w jury
i wérdéd publicznosci inwestorom venture capital.
Warto zwroéci¢ uwage, ze rowniez na koniec kazdej
rundy akceleratora zalozyciele akcelerowanych
startupéw ,,pitchuja” podczas tzw. demo day, sta-
rajac sie pozyskaé inwestoréow (Van Werven, Bo-
uwmeester 1 Cornelissen, 2019). Dostownie stowo
pitch w jezyku angielskim oznacza ,zachwala¢”
lub ,reklamowac¢” (Cambridge Dictionary). Pitch
ma wiele odmian, m.in. elevator pitch czy crowd-
funding pitch. W tabeli 1 przedstawiono poréwna-
nie definicji i celu pitchu wedlug rodzaju.

Startup pitch jest bardzo bliski venture pitch,
jednak jego celem nie musi by¢ apel o pozyskanie
finansowania — startupy moga pitchowa¢ na
konferencji w celu wygrania nagrody, pozyskania
klientéw lub starajac sie uzyskaé dobry PR.
Wiekszoé¢ pitch trwa od 2 do 5 minut, chociaz
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Tabela 1. Wybrane rodzaje pitch wraz z definicjg oraz celem

Rodzaj pitch

Definicja

Cel

Zrédto

pitch Ustna prezentacja mozliwosci rynkowych Zaprezentowanie mozliwoSci rynkowej Spinuzzi i in.,
potencjalnym partnerom biznesowym, potencjalnym partnerom biznesowym 2014, s. 160
zazwyczaj polaczona z prezentacjg slajdow
Przybieraja forme trwajacych od jednej Skuteczne przekonanie inwestoréw z widowni, | Clark, 2008, s. 257
do pieciu minut btyskawicznych prezentacji, aby ,ruszyli tytki z miejsca” [...], poprosili
prawie zawsze sg przedstawiane na wezesnym | o wyslanie biznesplanu i zgodzili sie na
etapie procesu inwestycyjnego przed etapem kolejne spotkanie w celu bardziej
podejmowania decyzji przez inwestora — czesto | szczegélowego omowienia mozliwosci
majg miejsce przed tym jak inwestor spotkal sie | inwestycyjnych
z przedsiebiorcg lub widzial biznesplan
Elevator pitch | Krétkie podsumowanie, ktére szybko definiuje | Zdefiniowa¢ produkt lub ustuge i jej Denning i Dew,
produkt lub ustuge i jej propozycje wartosci [...] | propozycje wartosci 2012, s. 38
Trwa zwykle okolo 30 sekund, nigdy wiecej niz
dwie minuty
Wszechobecne, sprawdzone przez czas Stworzy¢ silne pierwsze wrazenie, Verma,
narzedzie do tworzenia silnego pierwszego otwierajac drzwi do przyszlego dialogu Mohammed
wrazenia, otwierajace drzwi do przyszlego i mozliwoéci rozwoju i Bhargava, 2016,
dialogu i mozliwoéci rozwoju relacji s. 716
Zaproszenie trwajgce od szesciu do 60 sekund, | Dowiedzie¢ sie wiecej o produkcie lub Diaz, 2009, s. 1
aby dowiedzie¢ sie wiecej o produkcie lub ustudze
usludze
Fascynujaca krétka opowie$é o tym, kim sie jest | Powiedzieé, kim jestes i co oferujesz Diaz, 2009, s. 2
i co si¢ ma do zaoferowania. Nie powinna trwaé
dluzej niz 60 sekund i moze trwac tylko
6 sekund
Entrepreneurial | Krotki opis propozycji wartoéci pomystu Opisac propozycje warto$ci pomystu Dale i Davy, 2016,
pitch lub firmy, ktérej przedsiebiorcy uzywaja lub firmy... zapewniajac wymagany s. 121

do prezentowania pomystow potencjalnym
inwestorom, takim jak aniolowie biznesu

i inwestorzy venture capital, w nadziei

na zabezpieczenie kapitalu wymaganego dla
ich dzialalno$ci. Moze trwaé od 30 sekund
do dwéch minut

kapital partneréw strategicznych dla rozwoju
biznesu

Business pitch

Wiysitki przedsiebiorcy majace na celu
zachecenie inwestora do zapewnienia zasobow
(np. kapitalu)

Zacheci¢ inwestora do zapewnienia zasobow
(np. kapitatu)

Pollack,
Rutherford i Nagy,
2012, s. 916

Venture pitch | Interakcja komunikacyjna, w ktorej Zabezpieczenie finansowania inwestycji Lucas i in., 2016,
przedsiebiorcy skladajg formalny, ustny, s. 365
przekonujacy apel (czesto z techniczng
demonstracjg lub pokazem slajdow)
do potencjalnych inwestoréw w celu
zabezpieczenia finansowania inwestycji
Formalna prezentacja prowadzaca do wniosku | Poproszenie o §rodki 0O'Connor, 2002,
o dofinansowanie s. 93

Crowdfunding | Sklada sie z takich informacji, jak ogdlne Przedstawi¢ streszczenie produktu Davis i in., 2017,

pitch streszezenie produktu lub ustugi, dla ktérej lub ustugi, dla ktorej poszukiwane s. 92

poszukuje sie finansowania, pokazania
doéwiadczenia zespolu zarzadzajacego oraz
struktury finansowania i nagrody

jest finansowanie, zespé! zarzadzajacy
oraz strukture finansowania z nagrodami
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cd. tabeli 1

Rodzaj pitch Definicja

Cel Zrédto

Techno pitch Metoda wykorzystywania serwisow
spolecznoéciowych do znajdowania i rozwijania
relacji z osobami lub organizacjami, ktére moga
zostac wspolpracownikami, inwestorami lub

klientami

Znajdowanie i rozwijanie relacji z osobami Diaz, 2009, s. 1
lub organizacjami, ktére mogg zostaé
wspélpracownikami, inwestorami

lub klientami

Zrodto: Sabaj i in., 2020, s. 57-58.

zdarzaja sie réwniez przypadki, gdy pitch trwa
minute lub 10 minut. Ze wzgledu na bardzo krot-
ki czas trwania pitchu prezentujacy powinni sta-
ra¢ sie wywrzeé jak najlepsze wrazenie na jury
i publiczno$ci. W tabeli 2 zostaly zaprezentowane
sposoby wywierania wplywu na publicznoé¢ oraz
te aspekty przeméwien, ktére pomagaja prezen-
tujacym zaskarbié sobie jej przychylnosé. Kazdy
zalozyciel, przygotowujac swoja prezentacje i éwi-
czac pitch, powinien zadaé sobie pytanie, czy jest
w stanie wykorzystaé¢ ktora$ z ponizszych metod.
R. Cialdini (2018) prezentuje podejScie z punktu
widzenia psychologii, jako ceniony profesor psy-
chologii spotecznej, a S. Bates (2018) jest
uznanum autorytetem w dziedzinie komunikacji
biznesowej, sama bedac przez ponad 20 lat pre-
zenterka telewizyjna.

W tabeli 3 dokonano przegladu literatury przed-
miotu w zakresie sugerowanej struktury startup
pitch. Warto zwrdci¢ uwage nie tylko na proponowa-
ne elementy, ktore nalezy poruszyé, ale réwniez na
ich kolejnos¢. Szczegdlnie w przypadku wystapien
przed publiczno$cig narracja i tzw. story-telling, czy-
li umiejetnoéé przekazania informacji w postaci
kompletnej, zrozumialej historii, sg kluczowe.

Mozna zauwazy¢, ze w wiekszoSci z zaprezento-
wanych przez poszczegblnych badaczy optymal-
nych strukturach pitchu pojawiaja sie czesto:

e problem (wskazanie, jaki konkretnie dostrze-
galny problem rozwigzuje startup),

e rynek (jak duzy jest rynek, na ktérym zamie-
rza dzialaé startup),

e rozwigzanie (co konkretnie znajduje sie
w ofercie startupu — najlepiej wykaza¢ jak bar-
dzo jest to rozwigzanie innowacyjne),

e model biznesowy (w jaki sposéb bedzie moz-
na zarabia¢ w startupie),

e zespol (kto konkretnie i reprezentant jakich
uzupelniajacych sie kompetencji tworzy ze-
spo?),

e trakcja lub roadmapa (co juz do tego mo-
mentu zrobiono i jakie sa plany na blizsza i dal-
szg przyszlosc),

e konkurencja (wskazanie konkretnych rozwia-
zan konkurencyjnych i ich autoréw wraz z usto-
sunkowaniem sie do nich; pokazanie udzialow
konkurentéw w rynku),

e kwota potrzebna na rozwdj i jej przezna-
czenie (ile i na co potrzeba konkretnie, by méc
sie rozwijac).

Sa to naszym zdaniem uniwersalne elementy,
ktore stanowia podstawe skutecznego pitchu biz-
nesowego.

Analiza Great Pitch Wolves Summit

Chcac wypracowaé schemat autorskiego opty-
malnego startup pitch poddano analizie 11 edycje

Tabela 2. Sposoby wywierania wplywu oraz strategie pozyskiwania przychylnosci publicznosci

Cialdini

Regula wzajemnosci
Zaangazowanie i konsekwencja
Spoteczny dowdd stusznoéci
Lubienie i sympatia

Autorytet

Niedostepnosé

Bates
Historyjki
Nawigzanie do publiczno$ci, aktualno§ci
Humor
Analogie

Zaskakujace fakty
Anegdoty

Zrédto: Opracowanie wiasne na podstawie: Cialdini, 2008; Bates, 2018.
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Tabela 3. Proponowana struktura startup pitch w literaturze przedmiotu

Zrodio

Proponowana struktura pitch

Silicon Couloir (2020). Pitch Day/Start-up Challenge Playbook

Problem, Rozwigzanie, Klient, Go-to-market (plan
marketingowy, Propozycja warto$ci, Konkurencja,
Prognozy finansowe, Zesp6t

El Cheikh, W.O. (2019). Pitching for life

Rozwigzanie, Model biznesowy, Zespol, Trakcja,
Zapytanie (czego startup potrzebuje)

Parsons, N. (2021). The 11 Slides You Need to Have
in Your Pitch Deck for 2021

Wizja, Problem, Rynek, Rozwiazanie, Model biznesowy, Trakcja,
Plan marketingowy, Zesp6l, Plan finansowy, Konkurencja,
Runda finansowania

Baltic Blue Biotechnology Alliance + (2021).
Fundraising guide for biotechnology startups

Problem, Rozwigzanie, Rynek, Konkurencja, Unikalna
propozycja wartosci, Plan marketingowy, Trakcja, Wlasnosé
intelektualna, Zesp6t, Przyszle plany, Plan finansowy,
Oferta dla inwestoréw

Kolchinsky, P. (2004). The entreprenuer's
guide to a biotech startup

Jednozdaniowe wprowadzenie (wizja), Problem, Rozwigzanie
i technologia, Model biznesowy, Konkurencja, Wlasno§é
intelektualna, Strategia wyj$cia dla inwestora, Zespot,

Plan finansowy

Forbes (2020). Guide to investor pitch decks
for startup fundraising

Ogolne informacje o firmie, Wizja, Zespol, Problem,
Rozwigzanie, Rynek, Produkt, Klienci, Technologia,
Konkurencja, Trakcja, Model biznesowy, Plan marketingowy,
Plan finansowy, Zapytanie (czego startup potrzebuje)

Kawasaki, G. (2015). The Only 10 Slides You Need in Your Pitch

Logo + dane kontaktowe, Problem, Propozycja wartoéci,
Unikalna propozycja wartosci, Model biznesowy, Go-to-market
(plan marketingowy), Konkurencja, Zesp6t, Plan finansowy,
Trakcja

Lopusiewicz, A. (2013). Start-up. Od pomystu do sukcesu

Logo, Problem, Rozwigzanie, Unikalna propozycja wartosci,
Feedback od uzytkownikéw, Rynek, Konkurencja, Model
biznesowy, Zesp6t, Osoby, z ktorymi skonsultowano pomyst,
Trakcja, Podzigkowanie

Kupor, S. (2020). Tajemnice Sand Hill Road

Wielko$é rynku, Zespol, Produkt, Plan wejécia na rynek,
Plany na kolejng runde finansowania

Inclusive Business Action Network (2021).
The five essentials of successful pitching

Problem, Rozwigzanie, Sytuacja lub problem rozwigzany
przez produkt, Model biznesowy, Trakcja, Rynek, Zapytanie
(wezwanie do dzialania)

Zrédto: Opracowanie wlasne na podstawie literatury przedmiotu.

odbywajacej sie w Warszawie konferencji Wolves
Summit, ktéra jest jedng z najbardziej znanych
i prestizowych miedzynarodowych konferencji
startupowych w regonie Europy Srodkowo-Wscho-
dniej. Spoéréd innych najpopularniejszych kon-
kurséw pitchowania odbywajacych sie podczas
konferencji w Polsce nalezy wymienié:

e Startup Contest podczas Infoshare (https:/in-
foshare.pl/conference/startup-contest/),

e Startup Challenge podczas European Start-up
Days (https://www.estartupdays. eu/2021/pl/start
-up-challenge/829/),

® The Great Pitch Contest podczas Wolves Summit
(https://www.wolvessummit.com/pitch-contest),
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e Startup Challenge podczas konferencji ABSL
(https://absl.pl/en/startup-challenge),

e Startup Award podczas Economic Accelerator
(https://www.economicaccelerator.pl/konkurs-
-startup-award)/).

W 11 edycji Wolves Summit, ktéra odbylta sie
w dniach 24-25 marca 2020 roku, wziely udzial
2664 startupy. W pierwszym dniu konferencji zo-
staly przeprowadzone poétfinaly konkursu pitcho-
wania Great Pitch, w ktérych startowaly 52 startu-
py. Spoérdd nich zostala wyloniona finalowa dzie-
sigtka, ktora brata udziat w finale 25 marca. Warto
podkresli¢, ze 11 edycja Wolves Summit byla specy-
ficzng edycja, poniewaz byla pierwsza, ktora odbyla
sie w 100% online. Mialo to oczywiscie zwigzek
z wybuchem pandemii COVID-19, ktéra przypadta
wlaénie na marzec 2020 roku. Konkurs pitchowa-
nia, ktory mial wéwczas miejsce, odby! sie w formu-
le online i zostal nagrany na platformie YouTube.
Oficjalnym jezykiem konkursu byl jezyk angielski.
W jury zasiadato 5 os6b, w tym reprezentant konfe-
rencji Wolves Summit, reprezentant Microsoft, re-
prezentant europejskiego funduszu i akceleratora
EIT InnoEnergy, reprezentant funduszu Experia
Venture Fund oraz reprezentant Go Singapore.

Artykuty @

W przeprowadzonym przez nas badaniu anali-
zowaliSmy pitche dziesiatki finalistow, badajac
strukture ich wystapien, poziom jezyka angielskie-
go, a takze to, czy pitch zostal zakonczony w ra-
mach przydzielonego czasu, czy zostal przerwany.
Wszystkie dziesie¢ startupow bylo reprezentowa-
nych przez zalozycieli, co pokazuje powazne pode;j-
§cie oraz znaczenie tego konkursu dla prezentuja-
cych. Pie¢ startupow pochodzito z Polski, dwa
z Izraela, po jednym z Estonii, Niemiec i Wielkiej
Brytanii. Startupy, ktore zostaly finalistami, re-
prezentowaly rézne branze, ktore przedstawiono
w tabeli 4. Poziom jezyka angielskiego byl dobry
lub bardzo dobry w przypadku 8 startupéw, jeden
z zalozycieli postugiwal sie przecietnie jezykiem
angielskim, a dla jednej z zalozycielek angielski
byt jezykiem ojczystym. Wszystkie startupy miaty
doktadnie taki sam czas na wystapienie, tj. 3 mi-
nuty. Roéwniez w pétfinalach, w ktérych dzien
wcze$niej uczestniczyli finaliSci, czas na prezenta-
cje wynosil 3 minuty. Tym bardziej wiec dziwi
fakt, ze wystepujac dzieh wczeéniej oraz wiedzac
z gory, ze pitch ma trwac okre$lony czas, az
w 5 z 10 przypadkéw jury musialo przerwaé pre-
zentacje ze wzgledu na przekroczenie limitu czasu.

Tabela 4. Finalisci 11 edycji Great Pitch podczas Wolves Summit

Startup Prezentujacy Kraj Branza Poziom jezyka Zakonczenie
zalozyciel angielskiego pitchu
TakeTask Tak Polska Aplikacja mobilna do zarzgdzania Bardzo dobry Zgodnie z czasem
zespolem
Instreamly Tak Polska Platforma do taczenia streamerow Bardzo dobry x sekund przed
z markami koncem czasu
Adact Tak Estonia | Platforma grywalizacyjna Bardzo dobry x sekund przed
koncem czasu
Dpx Platform Tak Polska Platforma usprawniajaca procesy Dobry Przerwane
wystapienie
Carpe Diem Tak Izrael Sztuczna inteligencja i IoT Bardzo dobry Przerwane
Solutions w przemysle lotniczym wystapienie
Livolt Tak Izrael Branza energetyczna Bardzo dobry Przerwane
wystapienie
Dashbike Tak Niemcy | Wyposazenie roweréw Dobry Przerwane
wystapienie
Omnioxy Tak Polska Komory hiperbaryczne Przecietny Brak informacji
(problem techniczny
z wideo)
Evarvest Tak Wielka Platforma inwestycyjna Jezyk ojczysty x sekund przed
Brytania koncem czasu
Ninja Lender Tak Polska Marketplace dla ustug pozyczkowych Dobry x sekund przed
koncem czasu

Zrédlo: Opracowanie wlasne na podstawie wystapiefi podczas Wolves Summit w dniu 25 marca 2020 roku.
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Tabela 5. Struktura pitch finalistow 11 edycji Great Pitch podczas Wolves Summit

Dpx Carpediem Ninja
# | TakeTask | Instreamly| Adact P arped Livolt | Dashbike | Omnioxy | Evarvest )
Platform | Solutions Lender
1 [Logo Logo Logo Logo Logo + Logo, Logo Wideo Logo Logo
+ 1 zdanie + 1 zdanie 1 zdanie schemat, |+ 1 zdanie 1 min + 1 zdanie
kontakt 30 sekund
2 | Problem Statystyki  |Problem Problem Problem Problem Rozwigzanie |Problem One liner
z branzy
3 | Problem Problem Problem Rozwigzanie | Problem Problem Rozwigzanie |Wizja Problem
4 |Rozwia- Wizja Rozwigzanie |Rozwigzanie [ Problem Rozwigzanie | Przychéd Statystyki [Problem
zanie z branzy
5 | Trakcja Rozwigzanie |Rozwiazanie [Rynek Wizja Rozwigzanie | Trakcja Rozwiazanie | Problem
6 |Zastosowanie{Model Rozwigzanie [Model Zespot Trakcja Trakcja Rozwigzanie| Problem
Covid biznesowy biznesowy
7 |Rynek Trakcja Konkurengja |Trakcja Rozwigzanie Przyszle plany| Zespot Rozwigzanie| Rozwiazanie
8 | Konkurencja| Zastosowanie | Trakcja Rozwigzanie Rynek Trakcja Model Rozwigzanie
Covid biznesowy
9 |Model Przyszle Zespot Rozwigzanie Przyszle Rynek Rozwigzanie
biznesowy | plany plany
10 |Zespdt Przyszle Runda Rozwigzanie Przyszle Rynek Rozwiazanie
plany finansowania plany
11 [Runda Przyszle Rozwigzanie Przyszle Rozwiazanie
finansowanigq plany plany
12 [Kontakt Zespot Rynek Przyszle Rynek
plany
13 Trakcja Rynek
14 Feedback  [Model
biznesowy
15 Zespot Zespot
16 Podzigko- | Trakcja
wanie
17 Runda
finansowa-
nia
18 Kontakt

Zrédio: Opracowanie wlasne na podstawie wystapient podczas Wolves Summit w dniach 24-25 marca 2020 roku.

W tabeli 5 zaprezentowano strukture wystapien
oraz prezentacji dziesigtki finalistow. W przypad-
ku gdy tytut slajdu badz jego cel nie zostat doktad-
nie wyartykulowany przez startup, staraliémy sie
zunifikowaé i nada¢ mu najblizsze mozliwe zna-
czenie. Spoérod wszystkich wystapien do najbar-
dziej odstajacych od standardu mozna zaliczyé
startup Livolt oraz Omnioxy. Zalozyciel Livolt
dysponowal jedynie jednym slajdem, w ktérym
oprocz prostego schematu dziatania produktu oraz

]\[arkcring 1 ]{}liCk,r’/ Journal of f\]arkcring and Market Studies, ISSN 1231-785

danych kontaktowych nie bylo wiecej informagji.
Prezentacja Omnioxy rozpoczela sie z kolei niety-
powo od wideo, ktore trwalo polowe czasu poswie-
conego na calg prezentacje. Tabela 5 prezentuje
strukture slajdéw (od 1 do 18) i problematyke po-
ruszang na kazdym z nich.

Srednia slajdéw per startup wyniosta 10,6, na-
tomiast nalezy mie¢ na uwadze, ze az 5 z 10 wysta-
pien zostalo przedweze$nie przerwanych przez jury.
Mozna wiec domniemywaé, ze S$rednia ta bylaby

oo
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wyzsza. Najmniejsza liczba slajdéw nalezata do
wspomnianego juz Livolt i wyniosta 1 slajd, a naj-
wieksza do prezentujacego jako ostatni Ninja Len-
der — az 18 slajdow. Odchylenie standardowe by-
to relatywnie niskie i wyniosto 4,49, a wariancja
wyniosla 20,21 — dane zostaly przedstawione
w tabeli 6.

Tabela 6. Statystyki dotyczace wystapien
i prezentaciji finalistow 11 edycji Great Pitch

Srednia liczba slajdow 10,6
Odchylenie standardowe 4,49
Wariancja 20,21
Minimalna liczba slajdéw 1
Maksymalna liczba slajdow 18

Zrédto: Opracowanie wlasne na podstawie wystapien podczas
Wolves Summit w dniach 24-25 marca 2020 roku.

Zbadana zostala réwniez czestotliwo$¢ pojawie-
nia sie poszczegblnych slajdow wérod wszystkich
uczestniczacych startupow. Bez zaskoczenia, bo az
w 9 na 10 przypadkéw, zostalo zaprezentowane
rozwigzanie, czyli produkt lub ustuga konkretnego
startupu. 8 na 10 startupéw przygotowalo rowniez
slajdy z uwzglednieniem problemu, ktéry rozwia-
zuja, oraz prezentujace trakcje startupu. Jedynie
2 z 10 startupéw zdecydowalo sie na zaprezentowa-
nie i poréwnanie z konkurencja, a tylko 3 z 10 star-
tupow zaprezentowalo dane kontaktowe. Szczego-
towa czestotliwo$¢ pojawienia sie poszczegélnych
slajdow zostala zaprezentowana w tabeli 7.

Tabela 7. Czestotliwo$¢ wystepowania slajdéw
podczas prezentacii finalistow 11 edycji Great Pitch

Slajd Cz.est(.)tli.woé.é

pojawienia sie
Slajd ,Zespot” 7/10
Slajd ,,Rynek” 6/10
Slajd ,, Kontakt” 3/10
Slajd ,, Konkurencja” 2/10
Slajd ,,Problem” 8/10
Slajd ,Model biznesowy” 5/10
Slajd ,Runda finansowania” 3/10
Slajd ,,Statystyki z branzy” 2/10
Slajd ,,Rozwigzanie” 9/10
Slajd ,, Trakcja” 8/10
Pierwszy slajd: jedynie logo 3/10
Pierwszy slajd: logo oraz jednozdaniowy opis 5/10

Zrédto: Opracowanie wlasne na podstawie wystapien podczas
Wolves Summit w dniach 24-25 marca 2020 roku.

Artykuty @

Analizujac pitche startupéw z konkursu Great
Pitch mozna zauwazy¢ powtarzajaca sie strukture,
ktora zostala wykorzystana przy stworzeniu opty-
malnego schematu pitch. Pitch zwyciezcy konkur-
su — startupu TakeTask — cechuje sie duzym po-
dobienstwem do analizowanych w literaturze
struktur (tabela 3). TakeTask jako jeden z dwdch
startupéw zdecydowal sie na przedstawienie kon-
kurencji, co w przypadku juroréw, ktorzy nie sa
ekspertami w dziedzinie, pozwala na obiektywna
ocene, czy produkt startupu rzeczywiscie jest in-
nowacyjny i konkurencyjny. Nalezy pamietac, ze
skuteczno§é pitchu jest zalezna od przygotowania
go pod konkretna publicznoé¢, ktéra moze mieé
mniejsze lub wieksze rozeznanie w temacie (Fal-
chetti, Cattani i Ferriani, 2021). Liczba slajdéw
TakeTask to 12, bliska $redniej 10,6, a sama pre-
zentacja skonczylta sie dokladnie réwno z wyzna-
czonym czasem. Prezentujacy TakeTask postugi-
wal sie plynnie jezykiem angielskim, prezentacja
byla starannie przygotowana pod wzgledem gra-
ficznym. Warto zauwazy¢, iz konferencja zostata
przeprowadzona w momencie lockdownu oraz wy-
buchu pandemii, a TakeTask dodat slajd o zastoso-
waniu swojego produktu w kontekScie pandemii
COVID-19. Pokazuje to wykorzystanie jednej
z metod dobrych przemoéwien wedlug S. Bates,
ktora zostala wymieniona w tabeli 2.

Optymalny schemat
startup pitch

Opracowany schemat optymalnego startup pitch
zostal stworzony na bazie analizy jedenastego kon-
kursu Great Pitch Wolves Summit w 2020 roku,
jak réwniez naszych osobistych do$wiadczen. Je-
den z wspélautorow artykulu jest praktykiem
i wspélzalozycielem startupu, ktory zdobyl wiele
nagréd w konkursach pitchowania, w tym miedzy
innymi zwyciestwo na Great Pitch Wolves Summit
2018, zwyciestwo na ABSL Start-up Challenge 2018
czy zwyciestwo na FEuropean  Start-up
Days 20181, Obaj pracujemy réowniez na co dzieh
ze startupami i mlodymi przedsiebiorcami, poma-
gajac im w jak najlepszy sposob zaprezentowaé
swoje idee inwestorom oraz aniolom biznesu. Ba-
zujac na wlasnych do$wiadczeniach postawiliSmy
teze, ze mozna stworzyé optymalny, powtarzalny
schemat startup pitch. Co wazne, schemat ten be-
dzie taki sam bez wzgledu na branze czy specyfike
startupu. Wynika to z faktu, ze proces decyzyjny
inwestoréw venture capital oraz juroréw konkur-
sow startup pitch jest zazwyczaj taki sam bez
wzgledu na indywidualne atrybuty startupu. In-
westorzy potrzebuja poznaé¢ odpowiedzi na wcze-
$niej zdefiniowane pytania oraz aspekty startupu
i jego produktu. Schemat procesu poznawania
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Rysunek 1. Schemat procesu poznawania startupu przez inwestoréw

C

Dlaczego problem, ktéry rozwigzuje startup, jest istotny?

)

C

Dlaczego produkt startupu jest idealnym rozwigzaniem problemu?

)

[ Dlaczego klienci bgda cheieli korzystaé z produktu startupu? j
[ W jaki sposob da si¢ zarabiaé¢ na produkcie startupu?

(C

Czy rynek jest wystarczajaco duzy na ten produkt?

v

C

Jak produkt startupu poréwnuje si¢ do konkurencji?

v

C

Czy zespo6t startupu jest wykwalifikowany i kompetentny do stworzenia tego
produktu?

U U

¢

Jakiego finansowania szuka startup w danym momencie?

)

Zrodlo: Opracowanie wlasne na podstawie doswiadczen autoréw oraz rozméw z inwestorami.

startupu oraz pytan, jakie zadaje sobie inwestor
venture capital oceniajacy potencjal inwestycyjny
startupu, przedstawiono na rysunku 1.

Bazujac na procesie decyzyjnym i pytaniach, na
ktore inwestor powinien zna¢ odpowiedz (rysunek 1),
zostal opracowany optymalny schemat startup
pitch. Sklada sie on z 11 slajdéw, w tym slajdu
wprowadzajacego i slajdu z danymi kontaktowy-
mi. W tabeli 8 znajduje sie opis kazdego slajdu
oraz jego rola, ktore stanowig integralng cze§é
schematu.

Warto zwrocic uwage, ze ustna prezentacja
startupu, czyli startup pitch, rézni sie od tzw.
pitch deck. Pitch deck to prezentacja inwestor-
ska, ktorg startupy wysylaja do anioléw biznesu
oraz funduszy venture capital w celu pozyskania
kapitatu. Z zasady pitch deck jest wiec dokumen-
tem przeznaczonym do przeczytania, a nie do
prezentacji — dlatego zawiera wiecej informacji,
tekstu oraz slajdow. Typowe elementy, ktorych
zabraklo w powyzszym schemacie, a czesto sg cze-
§cig pitch deck, to plan marketingowo-sprzeda-
zowy (go-to-market), plan finansowy, kluczowe
wskazniki startupu czy metoda wyceny startupu.
Ze wzgledu na krotki czas prezentacji, jakimi dys-
ponuja startupy, nie ma mozliwoSci, aby przed-
stawi¢ te bardziej obszerne aspekty biznesu. Sa
one zazwyczaj doprecyzowywane po zakonczeniu
startup pitch juz bezpoérednio z zainteresowa-
nym inwestorem.

Whnioski i podsumowanie

Opierajac sie na prowadzonych badaniach i ana-
lizach przedstawionych w artykule mozna okre§li¢
optymalny schemat startup pitchu, ktory bedzie
dawatl powtarzalne rezultaty bez wzgledu na bran-
ze czy specyfike startupu. Inwestorzy venture ca-
pital oraz jurorzy konkursow startup pitch, bez
wzgledu na indywidualne atrybuty startupu, za-
Zwyczaj oceniaja:

e Jaki konkretny problem i w jaki sposéb rozwia-
zuje oceniany startup?

® Dlaczego klienci bedg chcieli korzystaé¢ wiasnie
z tego rozwigzania, ktére znajduje sie w ofercie
startupu?

e W jaki sposéb mozna zarabia¢ na konkretnym
produkcie/ustudze i jaki jest potencjal rozwoju
tego projektu?

e (Czy rynek, na ktérym chce funkcjonowac star-
tup, jest wystarczajaco duzy i perspektywiczny?

e Jak wyglada poréwnanie sie do konkurencji?

e (Czy zespdl, ktory pracuje w startupie, jest wy-
starczajaco zgrany i kompetencje poszczegol-
nych jego czlonkéw sie uzupetniajg?

e Jaki jest etap rozwoju startupu i uwzgledniajac
ten fakt — jakiego poziomu finansowania po-
szukuje on w konkretnym momencie?

Sa to typowe elementy prezentacji biznesowej
startupu, ktére sa wymagane przez inwestorow.
Uwzgledniajac powyzsze aspekty zawsze oceniana
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t. XXIX, nr 1/2022 DOI 10.33226/1231-7853.2022.1.2

Artykuty @

Tabela 8. Schemat optymalnego startup pitch

Slajd Opis slajdu Rola slajdu
1. Slajd Logo i nazwa startupu wraz z jednozdaniowym, | Pozwala na wprowadzenie sluchacza w tematyke startupu,
wprowadzajacy | hastowym wytlumaczeniem czym jest produkt | daje natychmiastowy kontekst, niezbedny do zrozumienia
lub ustuga, ktéra bedzie przedstawiana. kolejnych slajdéw, pokazuje umiejetnoscei zalozyciela
w zakresie syntezy i skrotowego przedstawiania tego,
czym zajmuje sie startup.
2. Problem Zidentyfikowana nisza rynkowa, rozumiana Ma na celu pokazanie realnego problemu, ktéry dzi§ maja

jako problem lub szansa na wprowadzenie
nowego produktu poprzez brak adekwatnego
dostepnego rozwigzania w konkretnej branzy.

docelowi klienci startupu, a ktory nie jest jeszcze rozwiazany.
Wskazane jest polgczenie problemu z kosztami jakie generuje,
stratg czasu lub ucigzliwoscig dla klientow.

3. Rozwiazanie

Wytlumaczenie, na czym polega rozwiazanie
proponowane przez startup oraz w jaki sposéb
dziata produkt lub ustuga.

Przedstawienie ustugi lub produktu startupu w zrozumialy
sposob — wskazane jest zaprezentowanie potencjalnych
zastosowan lub sposobu uzycia. Inwestorzy lub stuchacze
rzadko sg ekspertami z dziedziny danego startupu,

a najwazniejszq rolg tego slajdu jest, aby zrozumieli

oni konkretnie, w jaki sposéb dziata produkt lub ustuga.

4. Unikalna

propozycja
wartosci

Pokazanie, w jaki sposob dokladnie produkt
przyczynia sie do rozwigzania wezeéniej
przedstawionego problemu, policzenie
oszczednosci finansowych lub czasowych dla
klientéw (jesli jest to mozliwe). Zwrdcenie
uwagi na cechy produktu, ktére sg dla niego
unikatowe i niedostepne na rynku.

Potwierdzenie, ze nie tylko problem istnieje, jest wazny dla
klientéw i mamy na niego rozwiazanie, ale takze dostarczenie
argumentéw przemawiajacych za jego unikatowoscia, ktore
pozwolag na szybkie zdobycie klientéw i odrdznienie sie od
konkurencji.

5. Model biznesowy

Opis sposobu, w jaki startup zamierza zarabia¢
na produkcie lub ustudze.

Udowodnienie oplacalnosci produktu, pokazanie dopasowania
skalowalnego modelu biznesowego do rynku, na ktérym sie
dziata. Glownym celem tego slajdu jest przekonanie
inwestorow, ze nie ma barier w skalowaniu produktu,

w szczegolnosei na rynkach zagranicznych.

6. Trakcja Liczba pozyskanych klientéw lub wartosé Pozwala na zademonstrowanie postepu, ktory wykonat
przychodu, a takze poziom zaawansowania startup, jak réwniez predkoéci, z jakg dziala. Gléwnym celem
technologicznego i gotowosci produktu. jest pokazanie skutecznosci zalozycieli w realizacji celow

operacyjnych oraz zademonstrowanie walidacji rynkowej
produktu w postaci ptacacych klientéw lub przynajmniej
zainteresowanych uzytkownikow.

7. Rynek Oszacowanie wartoéci rynku, na ktérym Przekonanie inwestoréw, ze rynek, na ktérym dziala startup,

startup dziala.

jest spory oraz rosnacy — przewaznie zaklada sie,
ze inwestorzy VC oczekujg wielkosci rynku powyzej
1 miliarda dolaréw.

8. Konkurencja

Opis konkurencji, wraz z opisem réznic
produktowych — bardzo czesto przedstawiany
w formie tabeli.

Pokazanie znajomosci rynku, na ktérym dziala startup,
oraz umiejetnosci identyfikacji rozwigzan konkurencyjnych,
ich stabych i mocenych stron.

9. Zespol

Przedstawienie kluczowych czlonkéw zespolu,
przede wszystkim wspélzatozycieli oraz
aktualnej wielkoéci zespotu.

Jeden z najwazniejszych slajdéw, szczegdlnie w poczatkowej
fazie rozwoju startupu, ktéry uwiarygadnia caly projekt.
Celem slajdu jest pokazanie, ze zespél stojacy za startupem
jest do$wiadczony i posiada komplementarne umiejetnosci
niezbedne do osiagniecia sukcesu.
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cd. tabeli 8
Slajd Opis slajdu Rola slajdu
10. Runda Informacja o aktualnie trwajacej lub przyszlej | Pokazanie aktualnej wyceny oraz potrzeb kapitatowych w celu
finansowania rundzie finansowania. Runda finansowania zainteresowania potencjalnych inwestoréw. Pomaga
to sekwencja dzialan pojawiajaca sie w procesie | w weryfikacji inwestoréw, gdyz pokazuje na jakim etapie
pozyskiwania finansowania startupu w réznych | rozwoju jest startup i jakich inwestoréw szuka (pre-seed,
skalach — pojedynczej transakgji, kolejnych seed, early stage, growth, itd.).
transakgeji z danym inwestorem,
jak i pozyskiwania kolejnych inwestordw.
11. Dane Podziekowanie dla stuchajacych wraz z danymi | Utatwienie komunikacji z inwestorami, w razie gdyby nie byto
kontaktowe kontaktowymi, w tym w szczegdlnosci adres innej okazji do rozmowy lub wymiany danych kontaktowych.
e-mail.

Zrodio: Opracowanie wlasne.

jest tez osoba, ktéra przedstawia prezentacje. Im
bardziej jest pewna siebie, zdecydowana, opano-
wana, przestrzega rygoréw czasowych narzuco-
nych przez konkretne wydarzenie, umie panowac
nad emocjami i stresem, tym wieksze jest prawdo-
podobienstwo, ze zostanie pozytywnie zweryfiko-
wana przez inwestorow (Rutgers University,
2020). Odpowiednie przygotowanie jest wazne dla
inwestorow, ktorzy nie moga czué niepewnoSci
i zdenerwowania oraz zlych emocji potencjalnego
partnera/wspdlnika.

Podsumowujac nalezy stwierdzi¢, ze w toku
prowadzonego wywodu udalo sie dowies$¢, ze moz-
na opracowac optymalny, powtarzalny schemat
startup pitch, ktory moze postuzy¢ jako ,,szablon”
dla zalozycieli startupéw poszukujacych finanso-
wania oraz wystepujacych w konkursach pitcho-
wania. Warto mie¢ na uwadze fakt, ze spersonali-
zowana, dobrze zaprezentowana i uwzgledniajaca
wskazane atrybuty prezentacja biznesowa moze
wzbudzi¢ zainteresowanie inwestora venture ca-
pital czy aniola biznesu oraz daje duze szanse na
wyrdznienie sie wérod wielu innych alternatyw-
nych mozliwo$ci inwestycyjnych.

W artykule nie poruszono kwestii dotyczacych
samego sposobu prezentowania. Styl prezentacji
ma rowniez wplyw na przekonywanie inwestoréw
do zasadnoéci inwestycji w dany startup — a do-

Przypisy/Notes

ktadnej w konkretng osobe/zespél (Van Werven,
Bouwmeester i Cornelissen, 2019; Lucas i in.,
2016). Umiejetnoé¢ przekonywania w powiazaniu
z mowa ciala (komunikacja niewerbalna) czesto
decyduje o tym, ze do kogo$ sie przekonamy, ko-
mus§ zaufamy lub tez calkiem zrezygnujemy z kon-
taktu z nim. Te zagadnienia lezg takze w polu za-
interesowania zespolu pod kierownictwem
dr M. Igras-Cybulskiej, pracujacej na co dzieh
w AGH — Akademii Gérniczo Hutniczej w Krako-
wie, ktora opracowala innowacyjna aplikacje VR
do treningu glosu i mowy. Powstala ona z mysla
m.in. o przeciwdzialaniu stresowi i niwelowaniu
niepokoju i tremy pojawiajacych sie u oséb prze-
mawiajacych, a zwigzanych z wystepowaniem pu-
blicznym (Igras-Cybulska i in., 2020). Bardzo
istotne sa tez zagadnienia zwigzane z rozpoznawa-
niem mowy emocji, uwzgledniajagc podstawowa
czestotliwo§é gltosu. Zagadnienia te analizowane sg
obecnie takze w kontekécie weryfikacji zachowan
0s0b wystepujacych publicznie (Dimitrova-Grekow,
Klis i Igras-Cybulska, 2019; Hu i Ma, 2021). Ich
analiza moze przynie$¢ wymierne rezultaty
w kwestii przeciwdzialania lub minimalizowania
negatywnych zachowan i reakcji organizmu czlo-
wieka poddawanego oddziatywaniu stresu podczas
wystapien publicznych. Jest to ciekawy watek kon-
tynua-cji niniejszego opracowania.

1 Ten startup to Shelfwise — zalozony w 2017 startup wykorzystujacy uczenie maszynowe w sektorze retail. Shelfwise wygral wiele konkursow star-
tupowych, pozyskal finansowanie venture capital, wzial udzial w kilku akceleratorach, zrealizowal projekt badawczy przy wspétfinansowaniu NCBR.

W 2021 roku Shelfwise zostal sprzedany do amerykanskiej spotki Form.

Bibliografia/References

Baltic Blue Biotechnology Alliance+ (2021). Fundraising guide for biotechnology startups. Dostep: https://www.submarinernetwork.eu/images/
ALLIANCEPlus/accelerator/5__ FUNDRAISING_GUIDE_FOR BIOTECHNOLOGY_STARTUPS__ WEB.pdf (29.11.2021).

Bates, S. (2018). Speak like a CEO. New York: McGraw Hill.

]\Iarkcring 1 Rynck/ Journal of-f\larkcting and Market Studies, ISSN 1231-7853



t. XXIX, nr 1/2022 DOI 10.33226/1231-7853.2022.1.2 Artykuty ‘

Cialdini, R. (2008). Wywieranie wptywu na ludzi. Teoria i praktyka. Sopot: GWP.

Clark, C. (2008). The Impact of Entrepreneurs' Oral ,,pitch” Presentation Skills on Business Angels' Initial Screening Investment Decisions. Venture
Capital: An International Journal of Entrepreneurial Finance, 10(3), 257-279. https://doi.org/10.1080/13691060802151945

Cunningham, L. (2010). A Linguistic Analysis of the Entrepreneurial Pitch. All Theses, 901.

Daly, P. i Davy, D. (2016). Crafting the Investor Pitch Using Insights from Rhetoric and Linguistics. W: G. M. Alessi, G. Jacobs (red.), The Ins and
Outs of Business and Professional Discourse Research. Reflections on Interacting with the Workplace (182-203). London: Palgrave MacMillan.
https://doi.org/10.1057/9781137507686_10

Davis, B. C., Hmieleski, K. M., Webb, J. W. i Coombs, J. E. (2017). Funders' positive affective reactions to entrepreneurs' crowdfunding pitches: The
influence of perceived product creativity and entrepreneurial passion. Journal of Business Venturing, 31(1), 90-106. https://doi.org/10.1016/
j.jbusvent.2016.10.006

Denning, P. J. i Dew, N. (2012). The Myth of the Elevator Pitch. Communications of the ACM, 55(6), 38-40. https://doi.org/10.1145/2184319.2184333

Diaz, C. (2009). Teaching the Techno-Pitch: Taking Student Innovators Beyond the Elevator Pitch. IEEE International Professional Communication
Conference IPCC'2009. http://ieeexplore.ieee.org/stamp/stamp.jsp?tp==&arnumber=5208685&isnumber=5208666 (10.12.2021). https://doi.org/
10.1109/IPCC.2009.5208685

Dimitrova-Grekow, T., Klis, A. i Igras-Cybulska, M. (2019). Speech Emotion Recognition Based on Voice Fundamental Frequency. Archives of Acoustics,
44(2), 277-286.

El Cheikh, W. O. (2019). Pitching for life. Dostep: http://www.insituproject.eu/wp-content/uploads/2021/02/PitchingForLife-TheBook.pdf (02.12.2021).

Falchetti, D., Cattani, G. i Ferriani, S. (2021). Start with ,Why”, but only if you have to: The strategic framing of novel ideas across different audien-
ces. Strategic Management Journal. https://doi.org/10.1002/smj.3329

Feld, B. i Mendelson, J. (2016). Venture Deals: Be Smarter Than Your Lawyer and Venture Capitalist. New Jersey: John Wiley & Sons.
https://doi.org/10.1002/9781119259794

Forbes (2020). Guide to investor pitch decks for startup fundraising. https://www.forbes.com/sites/allbusiness/2020/06/20/guide-to-investor-pitch-decks-
for-startup-fundraising/ (05.12.2021).

Hu, A. i Ma, S. (2021). Persuading Investors: A video-based study. NBER Working paper series. http://nber.org/papers/w29048 (10.12.2021).
https://doi.org/10.3386/w29048

Igras-Cybulska, M., Cybulski, A., Hekiert, D., Majdak, M., Salomon, R., Stomka, P., Szumiec, A., Blaszczynska, K., Blaszczynski, B. i Kacprzak,
S. (2020). GlossoVR — voice emission and public speech training system. 2020 IEEE Conference on Virtual Reality and 3D User Interfaces Abstracts
and Workshops (VRW), 833-834. https://doi.org/10.1109/VRW50115.2020.00267

Inclusive Business Action Network (2021). The five essentials of successful pitching. Dostep: https://www.inclusivebusiness.net/sites/default/files/2021-08/
Pitching%20Toolkit_final.pdf (16.11.2021).

Janaji, S. A., Ismail, K. i Ibrahm, F. (2021). Startups and Sources of Funding. United International Journal for Research & Technology, 2(8).

Kawasaki, G. (2015). The Only 10 Slides You Need in Your Pitch. Dostep: https://guykawasaki.com/the-only-10-slides-you-need-in-your-pitch/
(27.11.2021).

Kolchinsky, P. (2004). The entreprenuer's guide to a biotech startup. https://www.ctsi.ucla.edu/researcher-resources/files/view/docs/EGBS4_Kolchinsky.pdf
(02.12.2021).

Kotha, R. i George, G. (2012). Friends, Family, or Fools: Entrepreneur Experience and Its Implications for Equity Distribution and Resource
Mobilization. Journal of Business Venturing, 27(5), 525-543. https://doi.org/10.1016/j.jbusvent.2012.02.001

Kupor, S. (2020). Tajemnice Sand Hill Road. Warszawa: MT Biznes.

Lopusiewicz, A. (2013). Start-up. Od pomystu do sukcesu. Warszawa: Edgard.

Lucas, K., Kerrick, S. A., Haugen, J. i Crider, C. J. (2016). Communicating Entrepreneurial Passion: Personal Passion vs. Perceived Passion in Venture
Pitches. IEEE Transactions on Professional Communication, 59(4), 363-378. https://doi.org/10.1109/TPC.2016.2607818

Mikuta, B. (2018). Zarzadzanie kapitatem ludzkim w ekosystemie biznesu z perspektywy start-upu. W: M. Makowiec, B. Mikuta i A. Pietruszka-Ortyl
(red.), Wybrane problemy zarzqdzania w gospodarce opartej na wiedzy — przedsiebiorczosé i zachowania innowacyjne. Krakéw: Uniwersytet Ekono-
miczny w Krakowie.

O'Connor, E. (2002). Storied business: Typology, Intertextuality, and Traffic in Entrepreneurial Narrative. International Journal of Business Communication,
39(1), 36-54. https://doi.org/10.1177/002194360203900103

Parsons, N. (2021). The 11 Slides You Need to Have in Your Pitch Deck for 2021. https://articles.bplans.com/what-to-include-in-your-pitch-deck/
(09.12.2021).

Pollack, J. M., Rutherford, M. W. i Nagy, B. G. (2012). Preparedness and Cognitive Legitimacy as Antecedents of New Venture Funding in Televised
Business Pitches. Entrepreneurship Theory and Practice, 36, 915-939. https://doi.org/10.1111/j.1540-6520.2012.00531.x

Rutgers University (2020). Investor Presentation Do's and Dont's. https://research.rutgers.edu/sites/default/files/2020-09/investorpresentation_
dos_and_donts.pdf (09.12.2021).

Sabaj, O., Cabezas, P., Varas, G., Gonzalez-Vergara, C. i Pina-Stranger, A. (2020). Empirical Literature on the Business Pitch: Classes, Critiques and
Future Trends. Journal of Technology Management and Innovation, 15(1), 55-63. https://doi.org/10.4067/S0718-27242020000100055

Silicon Couloir (2020). Pitch Day/Start-up Challenge Playbook. https://www.wyomingbusiness.org/Uploads/DocumentLibrary/Startup%20Companies/
Pitch%20Day%20Playbook_2020.02_Final.pdf (06.12.2021).

Skala, A. (2017). Spiralna definicja startupu. Przeglad Organizacji, (9), 33-39. https://doi.org/10.33141/p0.2017.09.05

Spinuzzi, C., Nelson, S., Thomson, K. S., Lorenzini, F., French, R. A., Pogue, G., Burback, S. D. i Momberger, J. (2014). Making the Pitch: Examining
Dialogue and Revisions in Entrepreneurs' Pitch Decks. IEEE Transactions on Professional Communication, 57(3). https://doi.org/10.1109/
TPC.2014.2342354

Spinuzzi, C., Nelson, S., Thomson, K. S., Lorenzini, F., French, R. A., Pogue, G., Burback, S. D. i Momberger, J. (2015). Remaking the Pitch: Reuse
Strategies in Entrepreneurs' Pitch Decks. IEEE Transactions on Professional Communication, 58(1), 45-68. https://doi.org/
10.1109/TPC.2015.2415277

Van Werven, R., Bouwmeester, O. i Cornelissen, J. P. (2019). Pitching a business idea to investors: How new venture founders use micro-level rhetoric
to achieve narrative plausibility and resonance. International Small Business Journal, 37(3), 193-214. https://doi.org/10.1177/
0266242618818249

Verma, N., Mohammed, T. i Bhargava, P. (2016). 30 Seconds to Impact: Crafting the Perfect Radiology Elevator Pitch. Journal of the American College
of Radiology, 14(5), 716-717. https://doi.org/10.1016/j.jacr.2016.11.01

Mm‘kcting 1 R}'nck/ ]ourmI off\]arkcting and Market Studies, ISSN 1231-7853



G

22

Artykuty

Zrédta internetowe/Internet resources

t. XXIX, nr 1/2022 DOI 10.33226/1231-7853.2022.1.2

https://www.forbes.com/sites/allbusiness/2020/06/20/guide-to-investor-pitch-decks-for-startup-fundraising/ (05.12.2021).

https://absl.pl/en/startup-challeng
https://dictionary.cambridge.org/pl/dictionary/english-polish/pitch
https://infoshare.pl/conference/startup-contest/
https://www.economicaccelerator.pl/konkurs-startup-award
https://www.estartupdays.eu/2021/pl/start-up-challenge/829/
https://www.wolvessummit.com/pitch-contest

Mgr Konrad Szczukiewicz

Absolwent studiéw magisterskich na Uniwersytecie Sor-
bony w Paryzu oraz studiéw typu MBA w Paryskiej Szko-
le Biznesowej ESG. Wspélzalozyciel i wspotwlasciciel pol-
skiego startupu Shelfwise, wybranego do TOP25 polskich
startupéw przez czasopismo MyCompany Polska (2019).
Uznany za jednego z TOP25 polskich innowatoréw wediug
tego samego czasopisma (2018). Konsultant wspotpracuja-
cy z wieloma startupami, w szczegblnosci w zakresie stra-
tegi biznesowej, pozyskiwania finansowania i rozwoju pro-
duktu. Od 2021 roku doktorant Szkoly Doktorskiej Uni-
wersytetu Ekonomicznego w Krakowie. Prowadzi warsz-
taty z zaktadania startupu.

Dr Marek Makowiec

Pracownik naukowo-badawczy, adiunkt na Uniwersytecie
Ekonomicznym w Krakowie, certyfikowany PM (metodo-
logia IPMA). Ekspert oceniajacy wnioski w ramach NCN,
kandydat na eksperta oceniajgcego wnioski w ramach
RPO Wojewodztwa Matopolskiego i Slaskiego. Nagrodzo-
ny przez Ministra Pracy i Polityki Spolecznej w 43 edycji
ogélnopolskiego konkursu poprawy warunkéw pracy
w 2015 r. — organizowanym przez Ministerstwo Pracy
i Polityki Spotecznej oraz Centralny Instytut Ochrony
Pracy za rozprawe doktorska pt. ,Metodyka humanizowa-
nia telepracy”. Aktywny na polu szkolen biznesowych,
glownie w obszarach: przedsiebiorczosci, komercjalizacji
badan naukowych i transferu wiedzy, pozyskiwania dofi-
nansowania oraz ,miekkich” obszarach zarzadzania. Brat
udzial w uruchomieniu i potem rozwinieciu ponad 200 in-
nowacyjnych przedsiewzie¢ biznesowych i startupow.

Mgr Konrad Szczukiewicz

MA — Sorbonne University alumnus and MBA studies at the
Paris ESG Business School. Co-founder and co-owner of the
Polish start-up Shelfwise, named one of TOP25 Polish start-
ups by the MyCompany Polska magazine (2019). Recognized
as one of the TOP25 Polish innovators according to the same
journal (2018). Consultant working with many start-ups in
particular in the field of business strategy, fundraising and
product development. From 2021, a PhD student at the
Doctoral School of the University of Economics in Krakow.
He conducts workshop on how to found a startup.

Dr Marek Makowiec

PhD — researcher, assistant professor at the University of
Economics in Krakow, certified PM (IPMA methodology).
Expert in evaluating proposals for NCN (National Science
Centre), candidate for an expert evaluating proposals
under the Regional Operational Programme of the
Matopolskie and Slaskie Voivodeships. Awarded in the
43rd edition of the nationwide competition to improve
working conditions in 2015 —organized by the Ministry of
Labor and Social Policy and the Central Institute for
Labor Protection for a doctoral dissertation entitled:
"Methodology of humanizing teleworking". Active in the
field of business training, mainly in the areas of:
entrepreneurship, commercialization of scientific research
and knowledge transfer, obtaining funding and "soft"
areas of management. He participated in the launch and
development of over 200 innovative business ventures and
startups.

Ksiegarnia internetowa Polskiego Wydawnictwa Ekonomicznego

zaprasza na zakupy z rabatem 15%

www.pwe.com.pl

Marketing 1 Rynek/ ]ournal of Marketing and Market Studies, ISSN 1231-7853



