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I'm still
learning...

Tym cytatem, czasem btednie przypisywanym 87-letniemu Michatowi
Aniotowi czy Ralphowi Waldo Emersonowi, a tak naprawde pochodzacym
z listu niemal 70-letniego Seneki, mozna bytoby opisaé nasze podejscie
do edukaciji.

Stale sie uczymy - w Project: People pamietamy, ze nie wiemy wszyst-
kiego. Warto uczy¢ sie od innych, bo ze wspdlnych doswiadczen da sie
zbudowac wiecej niz z jednostkowych.

| tak byto tym razem, kiedy przyjrzeliSmy sie branzy bardzo nam bliskiej -
branzy edukacji. ZaczeliSmy od poznawania doswiadczen innych.

Raport, ktory przedstawiamy, jest dokumentacja lekgji, ktére zebralismy.
Omawiamy w nim wnioski z wywiadéw pogtebionych z przedstawicielami
branzy edukacji. Dzielimy sie informacjami o stanie i krajobrazie w branzy,
powstajacych w niej wyzwaniach, prognozowanych trendach czy histo-
riach sukcesu. Opowiadamy tez o samym procesie powstawania raportu.
Dane te uzupetniamy o handbook, w ktérym przekazujemy porady mar-
ketingowe, strategiczne i badawcze dla branzy edukacyjnej przygotowane
przez nasz zespot.

Wierzymy, ze raport bedzie pomocnym narzedziem dla tych, ktérzy i ktore
chca poznac polskie firmy dziatajace w branzy edukacyjnej, zrozumieé
rozgatezienie sektora oraz obecny stan rynku w Polsce, oceni¢ poziom
konkurencji oraz poznac proces rozwoju startupéw w branzy edukacyjne;.
Moze tez pozna¢ wyzwania przeszkody i dowiedzie¢ sig, jak je pokonywac.

Zapraszamy do lektury!

Zespot Project: People
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dlaczego i jak
powstat ten raport?

Dlaczego zdecydowalismy
sie stworzy¢ ten raport?

W Project: People odpowiadamy na pytanie
,Jak mozemy pomdéc?” i realnie pomagamy.
Wszystkie nasze dziatania marketingo-

we oparte sg na prawdziwych potrzebach
klienta i uzytkownika, danych i faktach oraz
strategiach. Dzieki temu dostarczamy kon-
kretng wartos¢. W zwigzku z tym, ze liczba
naszych klientéw z branzy edukacyjnej
wcigz sie powieksza, chcemy wesprzec
obecnych i przysztych przedsiebiorcéw
tworzacych produkty cyfrowe, tak by budu-
jac swoj biznes, byli dobrze poinformowani

i podejmowali decyzje oparte na solidnych
podstawach.

Jak powstawat
ten raport?

Przygotowujac sie do stworzenia tego ra-
portu, zaplanowali$my trzyetapowy pro-
ces badawczy i analityczny. Wnioski oraz
porady, ktére znajdziesz w tym raporcie,

to wynik badania jakosciowego, zrealizo-
wanego w formie pogtebionych wywiaddéw
z przedstawicielami branzy (9 pogtebionych
wywiadéw), analizy wspomnianych badan
oraz desk researchu, czyli procesu analizy
danych zastanych oraz srodowiska (w tym
wypadku branzy edukacyjnej w Polsce oraz
w Europie). Co wazne, tworzenie narzedzia
badawczego w formie wywiadu pogte-
bionego poprzedzilismy desk researchem
w zakresie trendéw w branzy oraz podob-
nych raportéw powstatych na swiecie oraz
bezposrednim kontaktem z przedstawicie-
lami branzy (18 osdb), ktérych poprosilismy
réwniez o uzupetnienie szczegdétowej an-
kiety. Pozwolito nam to zmapowac obszary
wymagajace zbadania.



Wierzymy, ze ten raport
przyczyni sie do powstania
wielu fenomenalnych
produktow w branzy
edukacyjnej, ktore
zmienig swiat na lepsze.



Stan branzy
edukacyjnej
w Europie
i w Polsce

Kto inwestuje
w EduTech?



2020 rok byt rekordowy, jesli chodzi o inwestycje w technologie edukacyjne w Europie -
ich poziom, wedtug raportu Brighteye Ventures, osiggnat $41 mld. To oznacza 10-krotny
wzrost wzgledem roku 2014. Wedtug nich, udziaty Edutechu w globalnym rynku urosna
z22,6% w 2018 roku do 4,4% w 2025 roku, co pokrywa sie z przewidywaniami ekspertow
Forbesa. Ich zdaniem wartos¢ catego rynku e-learningowego osiggnie poziom 325
miliardéw $ juz w 2025 roku.

Co pozwala ekspertom patrze¢ na te dane w tak entu-
zjastyczny sposob? Zacznijmy od CAGR (skumulowa-
nego wskaznika wzrostu). Ten, w przypadku EdTechdw,
osiggnat w 2020 roku poziom 9,23% (dane za Statista.
com), a przychdd w branzy edukacji online wzrést o po-
nad 900% w poréwnaniu do 2000 roku (tamze). Musimy
jednak bra¢ poprawke na fakt, ze wg EBSCO 77% firm
dziatajacych w branzy edukacji to wciaz firmy skupione
na edukacji nieformalnej.

Wchodzac gtebiej, te optymistyczne dane przektada-

ja sie na inwestycje w EdTechowe start-upy nie tylko

na swiecie (chinski Zuoyebang zgarnat ,bank” pozysku-
jac finansowania 1,6 miliarda dolaréw w serii E+, indyjski
ByJu zgarnat 500 milionéw dolaréw, a w przypadku
amerykanskich EdTechéw - takich jak Coursera, Roblox,
CampusLogic, MasterClass czy Udacity - inwestycje

na poziomie 130-150 milionéw nie sg niczym zaskakuja-
cym), ale takze w Europie.

Warto zaznaczy¢, ze mimo ze zdecydowana wiekszosc
kapitatu wciaz jest lokowana w start-upy za oceanem
(ok. 180 inwestycji), Europa zajmuje tutaj zaszczytne
3 miejsce (ok. 110 inwestycji), depczac po pietach azja-
tyckim firmom technologicznym (ok. 150 inwestycji).
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Co ciekawe, sumaryczna wysokosé poszczegdlnych inwestycji nie jest pro-
porcjonalna do ich liczby. Analizujagc kwoty wydane na poszczegdlne orga-
nizacje oraz uwzgledniajac etap rozwoju poszczegdlnych przedsiebiorstw,

zobaczymy, jak wiele przestrzeni do zagospodarowania ma jeszcze Europa:
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Cho¢ wzrost inwestycji w Europie cieszy, jesli patrzymy na wysokos¢ tej
sumy oraz zestawiamy jg z poprzednimi latami, to réznica miedzy kontynen-
tami przeraza, ale takze... inspiruje. Bo przeciez mamy o co walczy¢ - widac,
ze pienigdze s3 na rynku, wystarczy po nie siegnac!



Robi to juz chociazby Londyn. W tej chwili jest jedynym europejskim hubem
technologicznym, ktéry pojawia sie w pierwszej 10 miejsc z najwieksza liczba
i wartoscig inwestycji w EdTech.
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Number of rounds since 2014 by city

465

Widac to takze w przygotowanym przez Dealroom.co zestawieniu EdTech-
-owych start-upow podzielonych wedtug miejsca ich powstania i uwzgled-
niajacym ich ewaluacje (a wsérdd nich, oczywiscie, nasze rodzime Brainly,

o ktérym jeszcze wspomnimy!).



Zatem czas na polskie konkrety. Zacznijmy od Brainly, ktére pod koniec
2020 roku pozyskato 80 milionéw ztotych na dalszy rozwdj swojej platfor-
my. Spéjrzmy na platforme Upskilling, ktéra zaledwie na poczatku kwiet-
nia tego roku pozyskata od inwestoréw 153 miliony dolaréw. Wspomnijmy
o MyTutorWeb, ktére zdobyto 5 milionéw dolaréw w pdznej rundzie VC.
PomysIimy o Kano Computing, ktére pozyskato (m.in. od Microsoftu) mi-
lion dolaréw.

Patrzac na te dane, zyczymy sobie (i naszym klientom), by w przysztych la-
tach w podobnych zestawieniach pojawiato sie jeszcze wiecej polskich firm.
| dlatego zdecydowaliSmy sie przygotowac ten raport - by wspdlnie budo-
wac przysztosc¢ EdTechu.



Klasyfikacja
firm w branzy
edukacyjnej

Rézne interpretacje wyrazenia
«Branza edukacyjna”



Jednym z najbardziej kluczowych wyzwan, z ktérymi przyszto nam sie zmierzy¢, okazat sie
by¢ brak spéjnego zrozumienia, czym jest branza edukacyjna lub czym jest branza EdTech.
W wyniku rozméw z przedstawicielami firm oraz wewnetrznego researchu przekonalismy sie,
ze zrozumienie, czym jest ta branza, bywa bardzo rézne. Ponizej proponujemy mozliwe
nazewnictwo dla zaobserwowanego podziatu firm.

Sposréd analizowanych gatezi tej branzy wytonity sie miedzy innymi:

firmy dziatajace w wybranej branzy, w ramach ktérej tworza
produkt cyfrowy lub pétcyfrowy (np. platforme e-learningows), educators
gdzie dziela sie wiedza (czesciowo lub catkowicie odptatnie)

freelance
educators

firmy, ktére specjalizuja sie w tworzeniu produktéw edukacyjnych, B2educator
np. kurséw online, na zlecenie powyzszych grup

B2school

administration

B2school

education

- firmy, ktére tworza produkty edukacyjne (np. aplikacje do nauki
jezyka) dla osrodkéw edukacyjnych lub przedstawicieli tych osrodkéw
(w tym dla szkét, uniwersytetéw, ucznidw, rodzicéw, nauczycieli)




Kazda proba wytworzenia wartosci wigze sie z pokonywaniem wyzwan. Tworzac ten raport,
napotkalismy kilka dodatkowych wyzwan, ktére wptynety na jego ostateczny ksztatt. Uznali-
smy, ze informacje o tych wyzwaniach réwniez mogg zaowocowac wartosciowymi spostrzeze-
niami na temat branzy, dlatego chcemy opowiedzie¢ o czesci z tych doswiadczen we wstepie.

Lek przed dzieleniem
sie doswiadczeniami

EdTech, jako branza dopiero budujgca swojg pozycje
na rynku, a takze wartos¢ w oczach inwestorow i za-
ufanie odbiorcéw, charakteryzuje sie pewnym oporem
przed jawnym komunikowaniem wyzwan i problemow,
ktdére napotyka w trakcie realizacji swoich celéw bizne-
sowych. Pomimo, ze kultura dzielenia sie wiedzg zde-
cydowanie poprawita sie w Polsce w ostatnich latach,
co wida¢ chociazby po rosnacej tendencji do otwartego
mowienia o swoich porazkach, dla niektérych badanych
WCigz jest obszarem w pewnym sensie wstydliwym,

o ktérym mowiag niechetnie.

Dodatkowo przedstawiciele tej branzy czesto odczuwa-
ja opor przed dzieleniem sie informacjami dotyczacymi
swojego biznesu w obawie przed konkurencjg, co sami
czesto przyznaja.

Rozproszenie grupy
docelowej

Wspomniane powyzej rozwarstwienie branzy eduka-
cyjnej powoduje, ze dotarcie w procesie badawczym

do reprezentatywnej grupy odbiorcéw w kazdej z gatezi
staje sie zadaniem bardzo trudnym. Z uwagi na to,

ze branza edukacyjna moze by¢ bardzo réznie inter-
pretowana, o czym wiecej mozna przeczytac w dalszej
czesci raportu, dotarcie do jej przedstawicieli wymagaja
bardzo réznych kanatéw oraz wczesdniejszego zdefinio-
wania typow bizneséw.



Budowanie
produktow
edukacyjnych
wokot
spotecznosci

/



Niemal kazdy z badanych, na obu etapach badania
zaznaczyt, ze rozmawia ze swoimi odbiorcami, by lepiej
zrozumiec ich potrzeby. Dodatkowo, by pozna¢ swoich
uzytkownikoéw lub klientéw lepiej przedsiebiorcy w tej
branzy decyduja sie na:

Sledzenie grup dyskusyjnych (np. na Facebooku),
analizowanie trenddéw w branzy,

analize informacji dostepnych w internecie
(np. raportéw, danych statystycznych).

Jest réwniez grupa, ktéra wykonuje badania na wta-
snych spotecznosciach zgromadzonych w mediach
spotecznosciowych lub w newsletterach.

Przedstawicielem tych przedsiebiorcow, ktérzy prowa-
dza swoje spotecznosci, by lepiej zrozumied swoja grupe
docelowg, ale réwniez po to by dostarcza¢ im wartosé
jest Patryk Topolinski, twérca Jezykowej Sitki:

(...) Ponadto udostepniamy przestrzen do dzielenia
sie wiedzg w grupie na Facebooku “JEZYKOWA Sit-
KA - SAMODZIELNA NAUKA JEZYKOW”, ktéra liczy
ponad 35 tys. cztonkoéw.

.

Nasze produkty sq skierowane
do wszystkich, ktérzy chcg zmie-
ni¢ co$ w nauce jezykéw, chcqg
wypracowaé optymalng metode
uczenia sie, odkryé radosé¢ z na-
uki jezykéw, czujqg, ze cos jest nie
tak w procesie i chcqg to upo-
rzgdkowac.



Nasza gtéwna grupa odbiorcéw (bardzo zréznico-
wana), to wszyscy, ktérzy chcg wejsé w Swiat nauki
jezykow.

Jednak produkty wprowadzajgce w swiat nauki je-
zykoéw nie sg skierowane do oséb, ktére juz potrafig
uczyc sie jezykow. Ci, ktorzy lubia jezyki, znaja jezyki,
chca sie nauczyc¢ konkretnego jezyka za najwieksza
wartosc¢ uznajg naszg spotecznosé osob, ktore tez
lubia jezyki (grupe na Facebooku). Ostatnia grupa
odbiorcéw, to klienci wydawnictwa - osoby, ktére
chca zwiedzaé swiat bez wychodzenia z domu.

Firma Patryka rozwija wiele produktéw, skierowanych
do zréznicowanych grup docelowych trafiajgc wtasci-
wie w potrzeby tych grup. Wynika to przede wszystkim
z ogromnej puli potencjalnych klientéw, ktérg gromadzi
w jednym miejscu, moze ich poznawac oraz analizowac
ich podejscie.



persony czy
jobs to be done?

Persony lub protopersony

Gdy zapytalismy o to przedsiebiorcéw tworzacych
produkty edukacyjne, spotkaliSmy sie z dwojakim podej-
sciem. Czes¢ badanych wskazuje w tym pytaniu jasno
okreslone persony lub protopersony. Druga czes$¢ postu-
guje sie podejsciem job to be done, wskazujac bardziej
na cele, ktére ich klient chce osiggnaé, niz na to, kim jest.

Tworzenie persony to metoda polegajaca na zbieraniu
informacji dotyczacych zaréwno potrzeb i problemodw,
jak i zachowan i nastawienia potencjalnej grupydocelowej.

Odbiorcami sg uczniowie w wieku szkol-
nym, ktérym nasz produkt (kursy online)
ma otworzy¢ sciezke do dalszej kariery

25-45, pracujgcy, majqgcy juz jakie$ do-
swiadczenie w pracy, ambitni, najczesciej
a) przepracowani b) sfrustrowani tym, jak
mato mogg zrobi¢ w swietle swoich ma-
rzen/planéw. Ging w chaosie, bo tematéw
jest wiecej niz sg w stanie ogarngé. Sq
przyttoczeni.

Winigq siebie, jak duzo czasu mar-
nujg na pierdoty. Nie konczq rzeczy, ktére
zaczeli. Sporo tego - mam catq liste ;)

Dzieci w wieku 4-15 lat i rodzice dzieci,
nauczyciele w szkotach

Powyzsze odpowiedzi, jak i wiele innych, ktére zebrali-
smy, wskazuja na tworzenie przynajmniej zarysow per-
son dla edukacyjnych produktéw cyfrowych. Stanowity
one mniejszos¢ odpowiedzi w badaniu.



Jednoczesnie opisy przypominajgce persony pojawity sie znacznie rzadziej niz podejscie
~Jobs-to-Be-Done”, czyli framework znany szczegdlnie wsrdd firm skupionych bardziej
na rezultatach niz na funkcjonalnosciach.

Jobs to Be Done

Technika Jobs-to-Be-Done wywodzi sie z badan jako-
sciowych, takich jak wywiady pogtebione, testy z uzyt-
kownikami, czy obserwacje potencjalnych klientéw

w naturalnym srodowisku. Nie dziwi zatem fakt, ze niemal
kazdy badany na pytanie ,Skad czerpiesz informacje

o potrzebach odbiorcéw Twojego produktu?” odpowiada
,fozmawiam z odbiorcami” lub ,$ledze grupy dyskusyjne
(np. na Facebooku)”. Twércy produktéw edukacyjnych
(Swiadomie lub nie) decyduja sie na swego rodzaju im-
mersje w sSrodowisku swojej grupy docelowej. Nierzadko
s3 przedstawicielami lub twércami spotecznosci
internetowych, wokét ktorych tworza produkty
edukacyjne. Dlatego nawet jesli nie znajg bezposred-
nich profili swoich odbiorcéw (choéby ze wzgledu na
anonimowos¢), zdecydowanie wiedzg, jakie maja potrze-
by. W naszych badaniach na pytanie o to kim s3g odbiorcy
ankietowanych padty m.in. ponizsze odpowiedzi:

18



Nauczyciele ktérzy chcg wprowadzi¢ ro-
botyke w szkole

Chcq by¢ w zwigzku, uwierzyé¢ w siebie

Osoby chcqgce rozpoczqgé kariere
w branzy IT

Gtéwnie to nauczyciele przedmiotéw

z szeroko rozumianej przedsiebiorczosci.
W firmach Dziaty HR. Szukajqg produktéw
do praktycznej nauki, do nauki online

w sposob angazujgcy uzytkownikow za-
je¢/szkolen

Nasz produkt kierujemy do wszystkich
tych, ktérzy chcq zorganizowaé szkolenia
techniczne w oparciu o jakie$ oprogramo-
wanie (...) Wszedzie tam, gdzie kursanci
majg sami realizowaé zadania na dedyko-
wanym oprogramowaniu pojawiamy

sie my

Jobs-to-Be-Done, nieco bardziej instynktowne podej-
scie niz persony, zdecydowanie przewaza wsrod twor-
coéw cyfrowych produktédw edukacyjnych, ktérzy uczest-
niczyli w naszych badaniach. Jednoczesnie skupienie
pada gtéwnie na tzw. jobs-to-be-done funkcjonalne,
znacznie bardziej niz emocjonalne potrzeby docelowych
klientow.



Jakie branze?
Woagsko czy szeroko?

W tym pytaniu udostepnilismy badanym kilka mozli-
wych odpowiedzi. Posrdd nich pojawity sie:

do "wszystkich zainteresowanych”
do szkdt/uniwersytetow,

do matych i mikro przedsiebiorstw
(od 1-50 pracownikow),

do duzych i srednich przedsiebiorstw
(51-2000 pracownikéw)

do korporacji (ponad 2000 pracownikéw)

do 0sdéb prywatnych

Najczesciej wymieniane grupy odbiorcéw to osrodki
edukacyjne, osoby prywatne oraz mate i Srednie przed-
siebiorstwa. Jednoczes$nie gtéwne branze, do ktérych
kierowane s3a produkty, to edukacja oraz IT. Tendencje
te pokrywaja sie z wynikami pogtebionych wywiadéw.
W przypadku branzy IT padaja réowniez informacje o wy-
zwaniach czy zagrozeniach zwigzanych z tworzeniem
produktow edukacyjnych, chocéby takie jak trudnos¢

w skalowaniu produktéw.

,Jesli chodzi o to, jak okreslitbym branze, w ramach
ktorej dziatam, to chciatbym zaznaczy¢, ze méwimy tu
o dwoch branzach. Branzy edukacyjnejibranzy IT. Obie
maja tu swoje miejsce i w mojej codziennej pracy sie
tacza.

W branzy IT bezptatne dzielenie sie wie-
dzq jest powszechne. Jest to praktyka

z czasow, kiedy nie byto zadnych dostep-
nych innych zrédet wiedzy w tej dziedzinie.



Od kilku lat na popularnosci zyskuja kursy online.
W ostatnim czasie obserwujemy wrecz wysyp takich
kursow.

()

Rynek produktéw edukacyjnych w branzy
IT moim zdaniem nie jest jeszcze mocno
konkurencyjny.

Jest relatywnie sporo materiatéw dla oséb poczatku-
jacych, jednak sg bardzo duze braki w ofercie dla oséb
$rednio zaawansowanych lub zaawansowanych. Widac¢
sporo obszaréw zupetnie niezagospodarowanych. Jest
w tym jednak pewna putapka. W Polsce moze by¢ kil-
kaset tysiecy oséb, ktérych dotyczg te tematy. Jest to
relatywnie maty rynek. W zwigzku z tym, stajemy przed
decyzja, czy chcemy cos zrobic¢ w jezyku polskim, czy
wchodzimy na ,czerwony ocean” w jezyku angielskim”.

Catos¢ wypowiedzi dostepna w rozdziale ,Znalezie-
nie wyréznika albo niszy bedzie coraz trudniejsze
| Krzysztof Kempinski".

Jesli chodzi o skale, to kursy online czy e-booki czesto
sg skierowane do spotecznosci skupionej wokdt postaci
tworcey. Pojawiaja sie rowniez produkty skierowane do
biznesu. Zwykle stanowig odpowiedz na zapotrzebo-
wanie, ktdére przyszto wraz z pandemia i zmiang trybu
pracy z offline na online. Rynek ten rosnie, ale staje sie
jednoczesnie mocno konkurencyjny.

LJesli chodzi o branze, w ktérej pracujemy, to postrze-
gamy siebie jako cztonkéw rynku corporate education
(nie myli¢ z corporate learning). Jest to branza, ktéra
opiera sie o ciggte doskonalenie pracownikéw. Jeste-
Smy réwniez czescig branzy szkolen IT. Oferujemy tez
kursy, szkolimy zespoty od podstaw. Mimo ze wywo-
dzimy sie z branzy IT, chcemy i$¢ wszedzie, gdzie waz-
ne jest oprogramowanie, na ktérym sie pracuje oraz
praktyka, a nie tylko wyktady. Przy okazji zahaczamy tez
o branze rekrutacyjng oraz branze pracy zdalnej.

()



Wiele firm, ktére oferuja to samo co konkurencja i nie
maja unikalnej propozycji wartosci, moze miec¢ problem.
Choc¢by narzedzia do telekonferencji - te, ktére wystar-
czaja do prostych wyktadow, to bardzo zageszczony
rynek podobnych do siebie produktéw. Firmy w tej
niszy musza sie bardzo wysili¢, by dawac¢ zdecydowanie
wiecej niz konkurencja, i by odpowiedzie¢ na potrzeby
rynku.

Warto mie¢ na uwadze, ze juz przed pan-
demiqg EdTech/e-learning rést szybciej niz
gamedev.

Warto tez wspomnied, ze kursy online przed pandemia
miaty niski poziom i byty robione masowo. Teraz bedzie
odwrot w kierunku pracy w modelu hybrydowym. My-
Sle, ze kursy hybrydowe realizowane ze wsparciem Al
sg przysztosciay”.

Catosé wypowiedzi dostepna rozdziale ,Zespoty
pracujgce zdalnie sq bardziej efektywne | Dominik
Olszewski".

Wszyscy rozmowcy, z ktorymi przeprowadzilismy po-
gtebione wywiady, wskazywali na wyzwanie w branzy
edukacyjnej, jakim stanie sie pewna bariera w skalowa-
niu produktow.



Lejki marketingowe
i modele bizhesowe

Jakie kanaty wykorzystu-
jesz do promocji swojego
cyfrowego produktu edu-
kacyjnego? W jakim mo-
delu ptatnosci mozna kupic
Twoj produkt edukacyjny?

W odpowiedzi na pytanie o najczesciej wykorzystywa-
ne w promocji kanaty ankietowani wybierali ponizsze
odpowiedzi:

- strona na Facebooku,

+ grupy na Facebooku,

* strona www,

© newsletter,

- forainternetowe,

-+ prasa branzowa,

- podcasty,

- ptatne kampanie Facebook,

+ ptatne kampanie Google,

- SEO

- konferencje branzowe / meetupy,

- profil na LinkedIn,

< grupy dyskusyjne na LinkedIn,

- bezptatne pokazy (demo)

- forainternetowe,

- kanat na Youtube,

Najczesciej wymieniane wéréd ankietowanych kanaty
komunikacji to: strona www, newslletter oraz strona na
Facebooku. Nikt z ankietowanych nie wybrat pozycji
“ptatne kampanie Linkedin”. Najrzadziej wybieranymi
kanatami komunikacji byty grupy dyskusyjne na Linke-
din, prasa branzowa oraz kanat na Youtube.
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W jakim modelu ptatnosci ankietowani sprzedaja swoj
produkt edukacyjny? Sposréd wszystkich odpowiedzi
najczesciej padata jednorazowa optata. Ponizej wy-
mieniamy wszystkie odpowiedzi ktére padty:

jednorazowa optata,

subskrypcja
(mozna zrezygnowac w kazdym momencie)

sprzedaz na raty

abonament (nie mozna zrezygnowac z dostepu
przed zakoriczeniem umowy)

licencja
darmowy dostep
leasing

kurs na Udemy w wersji Udemy for Business
jako element pakietu

jeszcze nie mam modelu optat



Historie sukcesu
I lessons learned

czyli jak o branzy méwiqg
przedstawiciele firm



Krzysztof Kempinski

Na co dzien jestem programistg, zarzadzam zespotami
programistow, wspéttworze podcast zwigzany z branza
IT i udzielam sie w mediach w tym samym temacie.

Obecnie rozwijamy dwa produkty cyfrowe, ktére warto
tu wymienié. Jeden z nich to podcast o szeroko rozu-
mianej branzy IT majacy na celu poszerzanie horyzon-
tow w tej dziedzinie. W podcascie poruszam skrajnie
rozne tematy zwigzane z branza. Podcast ten jest
produktem darmowym, natomiast produktem ko-
mercyjnym jest moj kurs dla rekruteréw (Rekrutacja
Okiem Programisty), w ktérym edukuje osoby pracuja-
ce na tych stanowiskach. Wszystko po to, by rekruterom
tatwiej rozmawiato sie z programistami.

To, co zaskoczyto mnie w mi-
nionym roku, to fakt, ze cyfrowe
produkty edukacyjne staty sie
bardziej profesjonaine.

Wokot osob, ktore dzielg sie wiedzg, powstata cata
otoczka. Sa cate zespoty, ktére produkuja, zajmuja sie
marketingiem, sprzedaza. Jest to ciekawe, poniewaz

w IT niewiele oséb ,lubi sie” ze sprzedaza. Taka profe-
sjonalizacja réwniez kierunku sprzedazy to co$, co mnie
bardzo pozytywnie zaskoczyto.

Na co dzien wspotpracuje z kilkoma osobami, tworzac
swoje produkty. Jestem zdania, ze kazdy powinien robic¢
to, w czym jest najlepszy. Pracuje wiec z osobg, kto-

ra ma doswiadczenie w tworzeniu kurséw i dysponuje
zespotem osob wspierajacych ja w poszczegdlnych
dziataniach.



Czego nauczytem sie w tym roku? Dla mnie rozwijanie
tych produktéw to juz bezposrednia lekcja. Przygoto-
wanie spotecznosci, komunikacja, ze co$ takiego bede
chciat wypuscié, sprzedawac... Wczesniej moje wyobra-
zenie na ten temat ograniczato sie do stworzenia pro-
duktu i pézniej marketingu.

Nauczytem sie, ze pomyst na
kurs/materiat edukacyjny nalezy
walidowaé na dtugo przed
nagraniem pierwszego filmu.

To sie sprawdza, sam obserwuje kursy w przedsprze-
dazy, zanim zostang nagrane. Zaskoczyto mnie to, ze to
dziata, ze ludzie ufajg, ze to bedzie dobre. A wierza w to,
jesli ufajg twoércy. Marka osobista, zasiegi - to trzeba
budowac na dtugo przed kursem.

Trzeba by¢ swiadomym,

ze ro$nie konkurencja, wiec
znalezienie wyréznika albo
niszy (wgskiej grupy odbiorcéw)
bedzie coraz trudniejsze.

Kurs Javy jako takiej niekoniecznie odniesie sukces.
Coraz wiecej powstaje mocno wyspecjalizowanych
materiatow, ktére zajmuja miejsce tych pokrywajacych
temat szerzej.

Z jednej strony - pomaganie, z drugiej -
samoksztatcenie

Sa dwa powody, dla ktérych tworzenie produktéw

w branzy edukacyjnej jest dla mnie ciekawe. Z jednej
strony - pomaganie. Materiaty tworzone z jaka$ misja
albo z powodu jakiegos braku na rynku daja ogromna
satysfakcje. W moim przypadku byto to zauwazenie
realnego problemu z rekruterami w branzy IT. Druga
kwestia to koniecznosé/potrzeba pouktadania sobie
wiedzy. Zeby stworzy¢ produkt wysokiej jakosci, musisz
sam sie doedukowaé, doksztatcié, by ptynnie to prze-
kazac. Dzieki temu mam motywacje do dalszego samo-
ksztatcenia.

Wyzwania branzy: profesjonalizacja i przetamanie
leku przed sprzedaza



Podcast, ktéry tworze, ma prawie 4 lata, a kurs rok. Z tej
perspektywy jestem w stanie zobaczy¢ troche wyzwan,
ktore stoja jeszcze przed tg branzg w Polsce. Mamy
wiedze, umiejetnosci, mamy konkret do przekazania.
Mimo ze widac postep, wcigz mozna odczug, ze mamy
jeszcze sporo do zrobienia, jesli chodzi o profesjonaliza-
cje. Dbamy o wyposazenie, jakos¢ rosnie, ale wciaz jest
wiele materiatéw amatorskich. Najwiecej wyzwan jest

w marketingu i sprzedazy. Nawet materiaty darmowe
tworzone przez pasjonatéw sa tworzone ,do szuflady”.
Ludzie boja sie reklamowa¢, polecac¢ swoje materiaty.

W poréwnaniu z USA polscy tworcy majg ogromne oba-
wy przed sprzedaza.

Zapotrzebowanie na edukacyjne produkty cyfrowe
jest, chociaz wydaje mi sig, ze pandemia raczej na to
nie wptyneta. Ruch tworzenia kurséw zaczat sie ponad
2 lata temu. Miedzy innymi Maciej Aniserowicz poka-
zat, ze tak sie da. Coraz wiecej oséb zauwaza, ze poza
wykonywaniem technicznych obowigzkéw warto row-
niez dzieli¢ sie swojg wiedzg i doswiadczeniem. Zapo-
trzebowanie jest i na niszowe produkty, i na te dla oséb
zaawansowanych.

Jesli chodzi o dalszy rozwdj moich produktéw, to

w przypadku podcastu nic sie nie zmienia. Bedzie sie
dalej pojawiat co tydzien. Nowoscia jest fakt, ze zacza-
tem pisac ksigzke dla oséb z branzy IT. Ksigzke, ktéra
dotyczy budowania marki osobistej. Uwazam, ze jest to
obszar w Polsce zupetnie niezagospodarowany. Nie ma
na rynku ksigzki osadzonej w naszych realiach.

Po minionym roku jestem bardzo dumny z tego, ze za-
réwno firmy, jak i agencje reklamowe widzg podcasty
jako medium, ktére moze by¢ wykorzystywane marke-
tingowo i jakosciowo. Ciesze sig, ze moge w tym nurcie
juz od kilku lat uczestniczy¢, tym bardziej, ze wspotor-
ganizowatem m.in. 2 konferencje podcastowe.

Krzysztof prowadzi jeden z najpopularniejszych pod-
castéw o tematyce technologicznej w Polsce. Jego
audycja ,Porozmawiajmy o IT" niedawno przekro-
czyta liczbe 110 odcinkéw. Co jednak réwnie istotne,
Krzysztof jest przede wszystkim praktykiem, tworzy
oprogramowanie, zarzqdza dziatami IT oraz prowadzi
wtasny biznes. Byt zwigzany m.in. z takimi firmami jak
Brandnew IO, iAdventure czy Comgroup, a od 2013
roku prowadzi dziatalnosé w ramach Mindsoft. Jest
takze wspotautorem kursu dla rekruteréw IT.



Dominik Olszewski

Jako firma istniejemy od 2017 roku. Realizujemy szkole-
nia dla branzy IT, zaréwno te eksperckie, jak i szkolenia
od podstaw (bootcampy programistyczne). W 2019
roku zaczeliSmy prace nad autorska platforma do szko-
ler zdalnych. Istniejgce 2 lata temu rozwigzania w na-
szym odczuciu byty niewystarczajace.

Jak zachowaé wartos¢ ¢wiczen praktycznych
w zdalnej rzeczywistosci?

Wybuch pandemii potwierdzit nasze obawy. Szkolenia
specjalistyczne dla korporacji czy dla mniejszych firm
catkowicie sie zatrzymaty. Techniczne kursy wideo sa
czesto niewystarczajace, a zainteresowanie szkoleniami
specjalistycznymi na Zoomie maleje. Zoom, czy

MSTeams to platformy dobre do prowadzenia wykta-
dow, ale nie do praktycznych ¢wiczen. Prowadzacy nie
widzi, co robi kursant, brakuje tatwosci w przemieszcza-
niu sie miedzy srodowiskami, nie mozna mie¢ wptywu
na to, co sie w Srodowiskach kursantéw dzieje. Szkolenia
specjalistyczne czesto wigzga sie z instalowaniem wielu
narzedzi. W wydaniu zdalnym wyglada to tak, ze czasem
cos$ dziata, a czasem nie, co bardzo utrudnia prowadze-
nie szkolen. Dlatego tez tworzymy narzedzie, ktére ma
rozwigzac te problemy. Na ten moment feedback jest
bardzo pozytywny. Dodatkowo okazato sie, ze narzedzie
to jest postrzegane nie tylko jako platforma do komu-
nikacji, ale jako szeroko rozumiane wsparcie do pracy
zdalnej, czy rekrutacji technicznej

Nasz produkt kierujemy do wszystkich tych, ktérzy chca
zorganizowac szkolenia techniczne w oparciu o jakies
oprogramowanie, np. pakiet Adobe przy szkoleniach

z projektowania, oprogramowanie specjalistyczne

w przypadku szkolenh z zakresu rezonansu magnetycz-
nego dla lekarzy, czy szkolenia z programowania oparte
o profesjonalne narzedzia wchodzace w sktad srodo-
wiska deweloperskiego. Wszedzie tam, gdzie kursanci
maja sami realizowac zadania na dedykowanym opro-



gramowaniu, pojawiamy sie my. Naszym celem jest
odwzorowanie mozliwosci natychmiastowej reakcji
szkoleniowca na problemy kursanta. Oferujemy nie
tylko komunikacje, ale réwniez mozliwos¢ przeniesienia
oprogramowania w chmure. Obecnie nie ma takiego
rozwigzania na rynku.

Branza IT jest branzg, ktéra juz od jakiegos czasu moc-
no poszta w kierunku pracy zdalne;j.

Zmienito sie przekonanie, ze ze-
spoty pracujgce zdalnie bedqg
mniej efektywne. Wiadomo juz,
ze tak naprawde sq bardziej
efektywne (niemal 0 30% - sg na
to dane).

Dotychczas firmy chciaty, zeby cate oprogramowanie,
ktérego uzywaja byto w ich infrastrukturze. Teraz juz
wszystko chcg outsourcowad, przekazywac na zewnatrz
wszystko, co moga.

Po tym roku zaskoczyto mnie, jak bardzo pandemia
obnazyta branze edukacji publicznej. Okazato sie np.,
ze w wersji zdalnej trzeba znacznie bardziej sie przy-
gotowaé, zeby przekazac¢ tresciwg wiedze. Rzeczywi-
stos¢ pokazata, ze lekcje, ktore zajmowaty 45 minut,
moga trwac 20 min i przekazac takg sama tresc.

W tym roku jako zespdt nauczyliSmy sie duzo blizszej
pracy z naszymi klientami. Relacje budowane przez
lata sg niezbedne, zeby zacza¢ jakikolwiek biznes. O ile
praca zdalna i edukacja w wydaniu zdalnym jest super,
o tyle sprzedaz i nawigzywanie bliskich relacji bizneso-
wych zdalnie jest bardzo trudne. Pandemia pokazata
nam, ze sprzedaz to przede wszystkim ludzkie emocje,
stad jest to duzo trudniejsze w relacjach B2B.

NauczyliSmy sie tez bardziej by¢ ludzmi. Wszyscy
jestesmy bardziej transparentni, wiec relacje ze
wspotpracownikami staty sie blizsze. Mnie to bardzo
odpowiada, bo w dobie pandemii szczegdlnie brakuje
mi relacji miedzyludzkich.



Najwiekszym wyzwaniem w minionym roku byto utrzy-
manie projektu wspoétfinansowanego ze srodkéw Unii
Europejskiej w momencie przeniesienia sie na prace

w 100% zdalna. Szczegdlnie w poczatkowych etapach
pandemii wszyscy byli mocno wystraszeni i nie wiedzie-
lismy, jak to zrealizowac. Wyzwaniem u naszych klientow
byty ustugi outsourcingu IT. Wiele firm byto zabloko-
wanych, poniewaz nie miaty modelu decyzyjnego na te
sytuacje. Nastapit paraliz decyzyjny. Ta niewiedza byta
troche dobijajgca. Na szczescie projekty, ktore zaczeli-
smy przed pandemig, byty dalej realizowane.

Pierwszy etap pandemii miat tez wptyw na edukacje.
Wszystko musieliSmy szybko przeniesc online. Musieli-
smy natychmiast wybrac¢ kierunek dla rozwijanego przez
nas produktu (chyba z ponad 500 mozliwych kierun-
kow).

Wchodzqc do tej branzy, warto
sie zastanowié, w jakim kierunku
bedzie szta edukacja.

Moim zdaniem w kierunku hybrydy, poniewaz interakcja
miedzy kursantami a prowadzgcymi jest bardzo wazna,
a nie kazdy te interakcje potrafi wywotac zdalnie. Nalezy
pamietad, ze zdalna edukacja to ogromna oszczednos$é
pieniedzy. Stad wszystkie firmy, ktére zauwazyty ten
trend wczesniej, bardzo duzo zyskaja.

Wiele firm, ktére oferuja to samo co konkurencja i nie
maja unikalnej propozycji wartosci, moze mie¢ problem.
Chocéby narzedzia do telekonferencji, te, ktére wystar-
czaja do prostych wyktadow to bardzo zageszczony
rynek podobnych do siebie produktéw. Firmy w tej
niszy musza sie bardzo wysili¢, by dawac¢ zdecydowanie
wiecej niz konkurencja i by odpowiedzie¢ na potrzeby
rynku. Warto mie¢ na uwadze, ze juz przed pandemia
EdTech/e-learning rést szybciej niz gamedev.

Warto tez wspomnied, ze kursy online przed pandemia
miaty niski poziom i byty robione masowo. Teraz bedzie
odwrét w kierunku pracy w modelu hybrydowym. My-
Sle, ze kursy hybrydowe realizowane ze wsparciem Al sg
przysztoscia.



Nasz kolejny krok w rozwoju to sprzedaz naszej platfor-
my. W tej chwili dziatamy dwutorowo. Z jednej strony
chcemy odpali¢ marketplace dla kurséw specjalistycz-
nych, w miedzyczasie oferujac nasze rozwigzanie w mo-
delu SaaS B2B, gdzie firma lub szkoleniowiec dostaja
system do uzytku wewnetrznego i moga go wykorzy-
stywac zgodnie z wtasnymi potrzebami (w architekturze
multi-tenant). Chcemy zwiekszy¢ swéj udziat w rynku
zagranicznym. Obecnie jestesSmy w miedzynarodowym
akceleratorze, ktéry pozwala nam sie bardziej dostoso-
wywac do rynku globalnego.

ZaczeliSmy rozmowy z ekspertami z branzy edtech, do-
cieramy do nich i zbieramy feedback dotyczacy nasze-
go narzedzia. Pytanie jest zawsze jedno “"Dlaczego nam
nie wyjdzie? Dlaczego ma nam nie wyj$¢?” - a nasza rolg
jest obronienie sie przed mozliwymi odpowiedziami. Ko-
lejny krok to pozyskanie funduszy na ekspansje zagra-
niczng. My zapewniamy moc obliczeniowa w chmurze,
stad tez odpalenie tego globalnie wigze sie z kosztami
utrzymania odpowiednio przygotowanej infrastruktury
oraz zapewnieniem wsparcia dla klientéw B2B, w czym
ma nam wtasnie pomoéc zewnetrzne finansowanie

Po minionym roku jestem dumny z odwagi, ktéra mie-
liSmy by wyj$¢ na Swiat z naszym produktem. Z pracy
zespotu, ktéry pomimo niepewnosci na rynku posta-
wit wszystko na jedna karte i byt skupiony na realizacji
wspolnego celu. Jestem przekonany, ze najwieksza
wartoscia kazdej firmy sg ludzie, bo to dzieki nimiich
pracy dzi$ pewnie patrzymy w przysztosc.

Posiada ponad 10-letnie doswiadczenie komercyjne
w prowadzeniu projektéw, absolwent Uniwersytetu
Gdanskiego (e-biznes), studiowat réwniez zarzqdza-
nie projektami innowacyjnymi na Politechnice Gdani-
skiej. W projekcie Teamsharq petni funkcje PM/PO.
Odpowiedzialny za opracowanie modelu biznesowe-

go i planowanie.



tukasz Jaruzal

Gtéwnym produktem, ktéry rozwijam w tej branzy, jest
Wisdy. Tworzymy platforme All-in-One dla nauczycieli.
Poczatkowo Wisdy byto mata aplikacja, narzedziem do
tworzenia sprawdziandéw i testow w formie papierowe;.
Zatozenie byto proste: tworzysz sprawdzian, uktadasz
pytania, my generujemy karte odpowiedzi, skanujesz te-
lefonem odpowiedzi, a my wyswietlamy wynik. Niestety
pandemia pokrzyzowata nam plany i produkt w tej wersji
sie nie obronit.

Mimo tego bardzo szybko rozwinelismy Wisdy o wer-
sje dajaca mozliwos¢ tworzenia i sprawdzania testow
online. Oczywiscie papier jest i dalej bedzie uzywany
w edukacji. Poczatkowo chcielismy potaczy¢ zastoso-
wanie papieru i technologii w edukacji szkolnej. Teraz
skupiamy sie bardziej na czesci cyfrowej. W tym mo-
mencie zajmujemy sie tworzeniem produktu, ktory
pozwoli nauczycielom tworzy¢ i udostepniac nie tylko
sprawdziany, ale takze materiaty edukacyjne oraz ¢wi-
czenia interaktywne.

Nasze produkty kierowali$my poczatkowo do nauczy-
cieli (B2C), by sprawdzi¢, czy sam nauczyciel jest gotow
zaptacic za ten produkt. Byt to etap MVP. Chcielismy,
zeby ten produkt byt przetestowany, zanim zostanie
zaproponowany szkotom. Od poczatku bardzo zalezato
nam na informacji zwrotnej od uzytkownikéw. Ekspery-
ment (skierowany do nauczycieli) wykazat, ze sama au-
tomatyzacja tworzenia i sprawdzania testéw nie wystar-
czy, zeby za to ptaci¢, dlatego zdecydowalismy sie na
pivot. Teraz otwieramy sie na szkoty z nowym produk-
tem, ktory nadal rozwijamy. Dajemy jednak mozliwosé
korzystania z Wisdy uzytkownikom indywidualnym.



Branze, w ktérej dziatamy nazwatbym, EdTech - pota-
czenie edukacji i technologii.

Natomiast znacznie wiekszy
nacisk ktadziemy na Ed
niz na Tech.

Stawiamy na podejscie “najpierw dydaktyka”. Chcemy,
aby nasze produkty byty zgodne z tym, jak powinno sie
uczyc.

Przez kilka dobrych lat pracowatem w IT jako Scrum
Master, programista i Product Owner. Siedze w tym
Swiecie bardzo mocno, dlatego praca zdalna synchro-
niczna lub asynchroniczna do dla mnie codziennos¢.
Dlatego zaskoczyto mnie, ze w Polsce tak wielu na-
uczycieli nie byto gotowych na prace zdalna. Pande-
mia zmusita wszystkich, zeby nauczy¢ sie tego, cow IT
jest codziennoscia. Poziom rozwoju technologicznego
w szkotach byt bardzo niski, szczegdlnie w edukacji pu-
blicznej. Zmiana, ktéra nastapita, to jeden z istotnych
pluséw pandemii. Teraz nauczyciele maja juz lepszy
sprzet, wiecej umiejetnosci, korzystaja z wielu aplikacji,
ktére mogli stosowac juz wczesniej.

Zaskoczyto mnie, ze Swiat
edukaciji byt te kilka lat za
swiatem, w ktérym pracowatem
na co dzien.

Jako niewielki, bo 4-osobowy zespét nauczyliSmy sie
w tym roku, ze przy testach nie zawsze warto wierzy¢
uzytkownikom. Jesli pytania cokolwiek sugeruja, to
badani moga odpowiedzied, ze wszystko jest okej, czy
to przy badaniach na klikalnym prototypie, czy w wy-
wiadach. Pézniej jednak moze sie okazaé, ze mimo ze
feedback byt pozytywny, sam uzytkownik nie bedzie
korzystat z narzedzia.



NauczyliSmy sie tez, ze tworzqgc
startup, warto realizowa¢ jak
najwiecej eksperymentow, wa-
lidowaé zatozenia i nie wierzyé
az tak mocno w stusznosé swo-
ich planéw.

Warto podejs¢ z dystansem do produktu, ktéry
sie tworzy, tak by testowac i nie ba¢ sie robi¢ pivotow.

Nie ba¢ sie zmian.

W 2019 rozpoczeliémy dziatalnos$¢, pod koniec roku
wypuscilismy produkt, ktéry bazowat na wykorzystaniu
papieru, a po pottora miesigca przyszedt lockdown

i zaczeto sie zdalne nauczanie. Nasze poczatkowe plany
diametralnie sie zmienity. Przetrwanie czegos takiego

i powolne rozkrecanie biznesu byto najtrudniejsze.
Mimo, ze te zmiany poczatkowo bardzo nas spowolnity,
to udato nam sie konsekwentnie realizowac cele

i dopracowywac produkt.

Edukacja przez wiele lat pozostawata w tyle jesli chodzi
o innowacje i teraz to sie zmienia. Pracujac nad pro-
duktami EdTechowymi przyczyniamy sie do tych zmian
i wiasnie to jest w tej branzy najciekawsze.

Mysle, ze obecnie jednym z tych wyzwan jest liczba pro-
duktéw, ktore sie pojawiaja i to, ze nauczyciele i ucznio-
wie sg czesto nimi przyttoczeni. Dochodza do nas sy-
gnaty, ze spora czes¢ uzytkownikéw nie chce korzystac
z dziesigtek aplikacji na raz, nawet jesli sg przydatne.
Stad tez nasz kierunek na stworzenie produktu tgcza-
cego kilka kluczowych narzedzi w jednym. Wielu na-
uczycieli preferuje stosowac jeden produkt, ktéry taczy
w sobie zestaw narzedzi, ktére wykorzystujg podczas
zaje¢. Wyzwaniem jest takze to, ze najpierw sami musza
sie nauczy¢ kazdego narzedzia, a pdzniej nauczy¢ tego
ucznidw i rodzicéw. Tak dynamiczny rozwdj jest potrzeb-
ny, ale rozumiem, ze moze byc¢ to przyttaczajace dla
czesci uzytkownikow, ktérzy dopiero przechodzg przez
te cyfryzacje, szczegdlnie jak myslimy o nauczycielach
po 50. roku zycia. Wczesniej kluczowym narzedziem

byt Word, E-dziennik i tyle. A teraz wymagania cyfrowe
wzrosty bardzo mocno.



Rynek ten jest mocno konkurencyjny, ale jest tez spe-
cyficzny. Dodatkowo, jesli ktos celuje w sprzedaz tylko
do nauczycieli, to musi pamietac, ze nauczyciele nie
zarabiaja wystarczajaco duzo, a szkoty majg swoj cykl
zakupowy.

Pandemia miata wielki wptyw na zapotrzebowanie na
produkty cyfrowe i mysle, ze popyt nadal bedzie duzy.
W edukacji i nauczaniu zmienia sie rowniez podejscie
do ucznia, rola nauczyciela zmienia sie z wyktadow-

cy na mentora, pojawia sie wiecej feedbacku, wiecej
oceny opisowej. Dlatego uwazam, ze mimo ogromnej
konkurencyjnosci rynku jest jeszcze mnéstwo miejsca
na produkty, ktére bedg odpowiadaty na rézne potrze-
by wynikajace z metody przekazywania wiedzy.

Cieszymy sie ze nasz produkt Wisdy zostat zauwazo-

ny za granica. Prowadzimy obecnie rozmowy na temat
mozliwosci nawigzania partnerstwa z jednym z wiek-
szych dostawcéw produktow i ustug edukacyjnych

w Wielkiej Brytanii. Nauczyciele z innych krajéw sami za-
uwazali apke, stali sie jej ambasadorami, moéwili o niej na
konferencjach. To, ze nauczyciele widza potencjat w tym
produkcie, a takze to, ze zrobiliSmy mocny piwot bazujac
na potrzebach uzytkownikéw i dalej wspieramy nauczy-
cieli wich pracy - to nasze powody do dumy. Gtéwnym
celem na ten rok jest dalszy rozwdj platformy i dotarcie
do wiekszej ilosci szkoét.

Jesli chodzi o moje plany zwigzane z EdTechem poza
Wisdy, to biore takze udziat w rozwoju innego produk-
tu, ktéry bedzie odpowiadat na zupetnie inne potrzeby
i problemy nauczycieli, ktére stara sie rozwigza¢ Wisdy.
Jestesmy po pierwszych testach z uzytkownikami i ak-
tualnie rozwijamy MVP.

Tworze narzedzia wspierajgce prace nauczycieli
w Wisdy. Pomagam startupom odnies¢ sukces
w Salto Network. Studiuje ludzki mézg i pracuje
nad rozwojem BCI.



Kacper tukawski

W tym momencie petnie gtéwnie dwie role. Pierwsza

z nich, dla mnie wazniejsza, to prowadzenie fundacji,
ktéra edukuje w zakresie sztucznej inteligencji. Dodat-
kowo jestem w kilku firmach konsultantem data science.

W ramach fundacji realizujemy kilka projektéw. Wcze-
Sniej przez kilka miesiecy nagrywatem kursy na temat
Machine Learningu na réznych poziomach zaawanso-
wania. Obecnie pracujemy nad tym, by po zakohczeniu
pandemii zwrocic sie z podobnymi szkoleniami do osdb,
ktore nie maja przygotowania technicznego, by wzbu-
dzi¢ w nich zainteresowanie tg technologia. Kierujemy
je gtéwnie do mtodziezy, ktéra konczy podstawdwke
lub zaczyna liceum i zastanawia sie nad wyborem drogi
zyciowej. Zalezy nam na tym, by rozpocza¢ promowanie
kurséw i warsztatow poczatkowo w Krakowie, a pozniej
w mniejszych miejscowosciach, tym razem nareszcie

w wers;ji offline.

W czasach przed pandemig w wiekszych miastach od-
bywato sie kilka tego typu wydarzen tygodniowo, jednak
w mniejszych miasteczkach temat w ogéle nie istniat.
Trend przeptywu ludnosci pod wptywem pandemii wy-
daje sie nieco zmienia¢ kierunek.Wiecej mtodych ludzi
zostaje w swoich rodzinnych miejscowosciach. Chcemy
po zakonczeniu pandemii zrobic tournee po Polsce,

by zrealizowac serie warsztatéw, szczegdlnie w bytych
miastach wojewddzkich. W tych miejscach rynek IT nie
jest tak bardzo rozbudowany, ale wierzymy w to, ze nie
brakuje w nich talentéw, ktérym nalezy zakresli¢ mozli-
we kierunki rozwoju.

Kursy, ktére dotychczas wydalismy, byty kierowane
szeroko, natomiast wymagaty wiedzy wstepnej z za-
kresu programowania. Szczerze moéwiagc, kompletnie
nie przewidziatem, jaka bedzie grupa docelowa. Bytem
przekonany, ze beda to osoby, ktére mysla o studiach
lub juz studiujg na pokrewnych kierunkach. Okazato sie,
ze zainteresowanie byto réwnie spore wsréd oséb po
40. roku zycia, ktore chca sie przebranzowic¢, bo np. do-
tychczas pracowaty fizycznie i dotknety ich obostrzenia



podczas pandemii. Nie zrealizowalismy bezposredniego
badania grupy docelowej i bardzo mi tego zabrakto.

Nasza branza to branza IT zazebiajaca sie z EdTechem.
Mysle, ze jest to branza bardzo rozwojowa, ciggle owia-
na tajemnica, znana tylko waskiej grupie oséb. W uje-
ciu edukacyjnym - przehajpowana, powstaje bardzo
duzo kopii produktéw cyfrowych, ale jednoczesnie
czué duzy niedosyt wysoce wartosciowych tresci.

W minionym roku zaskoczyto mnie na pewno to, ze
kursy docierajg do zupetnie innej grupy, niz myslatem na
poczatku. Spodziewatem sie grupy wiekowej 15-24, a wi-
dac, ze pewnie cze$ciowo w zwigzku z pandemia naste-
puje bardzo duzy transfer do IT wsrdéd oséb, ktére nigdy
sie tym nie zajmowaty. Moim zdaniem jest to bardzo
pozytywne i ciekawe. Skala tego ruchu bardzo mnie za-
skoczyta. Ciekawe jest tez to, z jak bardzo egzotycznych
branz ludzie prébujg migrowac do Sztucznej Inteligencji.

Nauczka na ten rok: lepiej do-
trze¢ do grupy docelowej jeszcze
na etapie tworzenia materiatow,
by skroié je na miare odbiorcow.
Przetestowaé cze$é materiatow
wczesniej, tak jak podchodzi

sie do tego w standupie, testu-
jac zarty na poczgtkowo matej
grupie, w mniejszych klubach,
by zobaczy¢ co naprawde be-
dzie Smieszyé publiczno$é, a nie
tylko autora. Chcemy zniwelo-
waé problem rozbieznosci tresci
wzgledem potrzeb grupy doce-
lowej przez wczesng walidacje.

Kluczowym wyzwaniem byt fakt, ze w minionym roku
fizyczne dotarcie do naszych odbiorcéw okazato sie
niemozliwe. W dobie pandemii zainteresowanie grupy

w duzej mierze wykluczonej cyfrowo tematem sztucznej
inteligencji okazato sie bardzo trudne. Gtéwnym wy-



zwaniem byta wiec zamiana dziatan na zywo na dziatania
online. Teraz trzeba sie zastanowi¢, jak realizowa¢ to po
pandemii.

Najciekawsze w tworzeniu produktéw w branzy eduka-
cyjnej jest to, ze tworzac tresci wpada sie na kompletnie
nowe tematy i pomysty, bo wymaga to pogtebionych
badan podczas przygotowywania materiatéw. Bardzo
pomaga to ustrukturyzowac swoja wiedze, przez co
moze by¢ wartosciowo zaréwno dla ucznia, jak i nauczy-
ciela. Szczegdlnie cenny jest réwniez etap feedbacku,
gdy ktos mowi, ze udato mu sie np. zda¢ przedmiot na
studiach podyplomowych dzieki temu, czego nauczyt
sie na kursie. Ale szczegdlnie ten research, uktadanie
swojej wiedzy i doktadnie swojej cegietki do tego, co juz
jest, motywuje do dziatania.

Gtoéwne wyzwanie tej branzy w Polsce to moim zdaniem
migracja do formuty nauczania zdalnego. Widze, z jakim
problemem zderzylismy sie, gdy catos¢ edukacji szkol-
nej czy wyzszej przeszta do sieci. Podobne bolaczki sg
jednak zwigzane z nauczaniem poza strukturami szkol-
nymi, gdzie ciezko jest o naturalny przeptyw komunika-
cji w trakcie prowadzenia kurséw oraz o dopasowanie
oferty szkolen do rzeczywistych wymagan grupy doce-
lowej. Ciagle jeszcze musimy wypracowac¢ model wspot-
pracy i nauczania, ktéry pozwoli nam zniwelowac wady
zdalnego spotkania w relacji nauczyciel-uczen.

Moim zdaniem ten rynek jest bardzo konkurencyj-
ny. Jest wiele firm i oséb prywatnych, ktére prébuja
uszczknac¢ kawatek tego tortu.

Z moich obserwacji wynika,

ze zapotrzebowanie na takie
produkty jest znacznie wieksze
niz wczesniej.

Pandemia skusita wiele oséb, by wznowi¢ swojg eduka-
cje, by sie przebranzowic¢, zapewnic¢ sobie kompetencje
w obszarach niezagrozonych przez pandemieg, by miec
jakies wyjscie awaryjne jesli taka sytuacja jeszcze kiedys$
sie powtorzy. Wiele oséb zyskato na pandemii duzo
czasu wolnego, ktéry moga poswieci¢ na edukacje.
Byt to duzy motor napedowy dla migracji do nauki
zdalnej, ktéra i tak byta nieuchronna.



W najblizszym czasie chcemy przejs¢ do offline, budo-
wac w wykluczonych cyfrowo obszarach Polski spo-
tecznosc osdb, ktére siedza w temacie nowoczesnych
technologii i chciatby sie zaangazowac w inicjatywy
rozwigzujgce problemy spoteczne z wykorzystaniem Al.

Po minionym roku jestesmy dumni z tego, ze udato nam
sie zaistnie¢ w branzy, jestesmy zapraszani na konfe-
rencje jako prelegenci. Bardzo sie cieszeg, ze mimo tych
trudnych czaséw zostaliSmy zauwazeni oraz, ze ktos
uznat, iz mamy wiele ciekawego do powiedzenia.

Kacper tukawski jest zatozycielem i prezesem fundacji
Al Embassy, zajmujgcej sie edukacjg w obszarze Data
Science oraz aplikowaniem metod sztucznej inteli-
gencji do rozwigzywania probleméw spotecznych. Ma
wieloletnie doswiadczenie w implementacji rozwigzan
przetwarzajgcych duze zbiory danych oraz we wdra-
Zaniu uczenia maszynowego w biznesie, ale wierzy ze
tego rozwigzania moggqg stuzy¢ nam takze do naprawy

otaczajgcego swiata.



Patryk Topolinski

Wierze, ze nauka jezykéw moze by¢ przyjemnoscig,

w zwigzku z tym robie wszystko to, co umozliwia ludziom
odkrywanie radosci z nauki jezykow. Jestem wtascicie-
lem firmy Jezykowa Sitka.

Rozwijamy w tym momencie produkty zaréwno bez-
ptatne, jak i ptatne. Wsréd bezptatnych znajduja sie:
baza wiedzy na temat tego, jak sie uczy¢ jezykdw, oraz
na temat wszystkich istniejgcych jezykow (na porta-

lu Jezykowej Sitki jest w tym momencie ponad 300
artykutow), do tego dochodzg nagraniana YT i pod-
cast, materiaty, ktére dostarczamy na Instagramie oraz
na Facebooku. Ponadto udostepniamy przestrzen do
dzielenia sie wiedza w grupie na Facebooku ,JEZYKO-
WA SIEKA - SAMODZIELNA NAUKA JEZYKOW”, ktéra
liczy ponad 35 tys. cztonkéw.

Jesli chodzi o ptatne produkty, to sg to materiaty wpro-
wadzajgce do tego, jak sie uczyc jezykow, materiaty
edukacyjne wspomagajgce autonomie w nauce jezyka.
Stuza temu, aby uczen wiedziat, co ma robi¢, nawet jesli
uczy sie z nauczycielem, bo nauka jezyka zawsze jest
samodzielna. Wiele oséb uczy sie jezyka chaotycznie,
przez co efekty sg mato satysfakcjonujace.

Do tego dochodza e-booki, webinary, czy Jezykowa Sit-
ka Online Camp - projekt, na ktéry sktada sie 7 webi-
narow na zywo realizowanych codziennie przez tydzien
w formie warsztatowej. Ostatnia edycja przyciggneta
120 uczestnikow. W trakcie takiego ,obozu jezykowego
online” kazda z tych oséb buduje swoja indywidualng
strategie nauki jezykéw. Nie jest to do konca ani kurs
online, ani webinary - to 7 dni intensywnej pracy w od-
dzielnej grupie na Facebooku z materiatami, ktére zo-
stajg z uczestnikami dozywotnio. Jestesmy tez w trakcie
budowy platformy do kurséw online.



Ponadto prowadze wydawnictwo Jezykowej Sitki, ktod-
rego misja jest pomaganie w odkrywaniu radosci z na-
uki jezykdéw. Pomagamy poznawac swiat przez jezyki,
podréze i odkrywanie réznych kultur - poprzez produkty
elektroniczne, gtownie e-booki.

Nie lubie okreslac sie poprzez branze, w ktérej dzia-
tamy. Wychodze z zatozenia, ze mam konkretng misje,

a wszystko, co pomoze ja realizowac lezy w obszarze
naszej dziatalnosci. Ja jestem edukatorem, a my je-
steSmy organizacja edukujacg, ale tez inspirujaca.
Paradoksalnie mamy mniej zwigzku z branzg jezykowa,
niz mogto sie by wydawac. Przekonujemy, ze warto sie
uczyc jezykéw. Czes¢ naszych produktéw jest skierowa-
na do oséb, ktdre nie sg zainteresowane obecnie jezy-
kami obcymi.

W ciggu minionego roku niewiele mnie zaskoczyto. Nie
zaskoczyto mnie, ze mndéstwo nowych oséb, szczegdinie
na poczatku, pojawito sie na naszych profilach. Wzrosty
nam zasiegi, a my to wykorzystywaliSmy poprzez akcje
,Zostaje w domu, ucze sie jezykdéw”. Spodziewatem sie,
ze firmy takie jak nasza zyskaja, o ile cata gospodarka
sie nie zawali. Kazdy nasz kanat urést minimum 100%
od poczatku pandemii. Ja raczej przyjmuje rzeczy, kté-
re sie dziejg i sie do nich adaptuje, wiec ciezko mi mowic
o wiekszych zaskoczeniach.

Chyba jedynym odkryciem byto to, jak bardzo na gor-
sze zmienita sie podczas pandemii atmosfera na naszej
grupie na Facebooku. Mimo ze grupa nie urosta az tak
bardzo, czu¢ byto frustracje ludzi, ktéra im towarzyszy
na co dzien. Latwo byto sprowokowac ludzi do ktétni,
ciezko byto moderowaé. Nauczylismy sie banowac od
razu osoby, ktére nie spetniajg norm spotecznosci.

NauczyliSmy sie tez jako zespét, jak duzo warte sa

w tej branzy naturalnie wystepujace dtugofalowe
wspotprace z osobami, z ktérymi budujemy znajomosci
kolezenskie i przyjacielskie, czy to w zespole, z partne-
rami, czy ze wspotpracownikami. Nasza spotecznosé
zbudowana jest wokot ludzi. Jako jej twdrcy znamy sie
od kilku lat i mamy dobre relacje z osobami, z ktérymi
sie wzajemnie polecamy w internecie. Tego typu relacje



w trudniejszych czasach okazaty sie istotne. Nauczyli-
smy sie lepiej sprzedawad, robi¢ lepsze landingi, ktére
przekonuja i sprzedaja. W szczytowych momentach
promocji konwersja w naszym sklepie jezykowysklep.pl
potrafita przekracza¢ 10%.

Kolejna lekcja to lekcja cierpliwosci wobec klientow.
Jeszcze bardziej rozumiemy, ze klient to nasz partner,
a nie nasz pan. Mimo ze w Polsce nie mozna teoretycz-
nie zwracac produktéw cyfrowych, my dajemy gwaran-
cje satysfakcji - jesli chcesz zwrdci¢ w ciggu 14 dni np.
e-booka, to mozesz to zrobi¢ bez podania przyczyny.
Przyktadowo, jesli chodzi o jeden z naszych produktéw
Pakiet Jezyk w Rok, to na 1700 sprzedanych Pakietéw
pojawito sie tylko 8 zwrotow, co daje mniej niz 0,5%.

Najwieksze wyzwanie, przed ktérym staneliSmy w mi-
nionym roku byto skalowanie sprzedazy. Zdajemy so-
bie sprawe, ze kiedy sprzedajemy produkty elektronicz-
ne, popyt zalezy mocno od okresu i mozna go poniekad
wykreowaé. Na poczatku roku z nauka jezykow jest jak

z sitownia. Natomiast my staramy sie psychologicznie
wptywac na motywacje klientéw, tak by uczniowie
zostali z nami w spotecznosci dtugofalowo, a nie od-
padali po tygodniu. Jednoczesnie zasadg, ktdéra przyj-
mujemy we wspdtpracy z kimkolwiek, jest to, ze chcemy,
zeby osoba jak najszybciej przestata nas potrzebowacd

i zaczeta uczyc sie autonomicznie. Nawet zrezygnowali-
$my z ustugi treningdéw jezykowych, bo poniewaz zalezy
nam na tym, by nie przywigzywac do siebie klienta, co
nie wyklucza budowania dtugofalowych relac;ji.

Jestesmy w stanie kontrolowac sprzedaz tez wyda-
rzeniami, ktére odbywaja sie w ciggu roku, i planowacé
nasze dziatania odpowiednio do zainteresowania. Dziata
tu zasada Pareto i 10 najwazniejszych wydarzen potrafi
wygenerowac wiekszos¢ przychodu w ciggu roku.

Moim zdaniem jednym z gtéwnych wyzwan, przed
ktorymi stoi branza edukacyjna jest zaprzestanie
traktowania klienta jak potgtéwka, ktéremu chce sie
sprzedaé marzenie , To zmieni Twoje zycie na 200%".
Chciatbym, by ta czes¢ branzy edukacyjnej, ktéra
zdarza mi sie widzie¢, zaczeta budowac relacje part-
nerskie z klientami i uczniami zamiast traktowac ich

z gory.



Ja wierze, ze nie jest najwazniejsze, zeby cos sprzedac,
ale zeby dostarczac wartosc caty czas, by budowac
relacje na lata. Wyznaje realizowanie , overvalue”, czyli
sprzedawanie za 100 zt tego, co jest warte 400 zt. Tak
buduje sie zaufanie, to jest odpowiedzialny biznes.

Bardzo wazne bedzie réwniez nadazanie za innowacja-

mi i kreowanie tych innowacji. Technologie immersyjne
i sztuczna inteligencja zdaja sie coraz mocniej pukac¢ do
drzwi branzy edukacyjne;j.

Nie uwazam tej branzy za mocno
konkurencyjnq, poniewaz kazdy
tu ma miejsce na innowacje, bu-
dowanie swojej niszy i znalezie-
nie klientow.

Zapotrzebowanie na produkty cyfrowe jest obecnie
wysokie, a pandemia tez miata na nie wptyw. Wcze-
sniej konsumenci nie rozumieli, jak wiele mozna online,
a gdy przyszta pandemia, musieli do tej rzeczywistosci
sie przystosowac. Po tym, jak staneli przed wybo-
rem: przejs¢ na online lub porzuci¢ nauke, przeniesli ja
do Swiata wirtualnego i tak juz zostali. Podobnie jest

z e-bookami. Moim zdaniem pandemia przyspieszyta
ten trend o mniej wiecej 5 lat.

Nasze kolejne cele? Krdotkoterminowo: skalowanie,
budowanie zasiegow, rozszerzanie gamy produktéw
elektronicznych o kursy online i kolejne e-booki. Dtu-
goterminowo: odwazne wejscie na rynek e-commerce,
w produkty nie tylko elektroniczne, ale wszystko, co
moze pomoéc ludziom czerpac radosé z nauki jezykow.
| cho¢ chcemy przenies$¢ sie rowniez w produkty fizycz-
ne, chce tu zaznaczy¢, ze wartosciowym sposobem na
rozpoczecie dziatalnosci edukacyjnej tego typu bez
inwestora jest skupienie sie na produktach online, jesli
ktos ma ekspercka wiedze.



Po tym roku jesteSmy dumni z tego, ze przekro-
czyliSmy ten symboliczny moment, po ktérym
wiemy, ze ten projekt dziata. Na tyle wyskalowali-
smy ten biznes i zbudowaliSmy wizerunek, propozycje
wartosci oraz procesy, ze mozemy rozszerzac zespot,
nawigzywac wspotprace z nowymi osobami, odwaznie
inwestowa¢ w nowe produkty. Czujemy, ze wiemy, co
robimy i dokad zmierzamy. Mysle, ze jeszcze rok temu
troche testowaliSmy nasz produkt. Nastgpito przejscie
od startupu, o ktérym nie wiadomo, czy wypali, do mo-
mentu, w ktérym jeste$my stabilng firma, ktéra moze
rozwijac sie i rosnac.

Czerpie rados¢ z odkrywania éwiata po: polsku,
angielsku, hiszpansku, rosyjsku, szwedzku, wtosku,
francusku, grecku, niemiecku oraz portugalsku (ak-
cent brazylijski). Wierzy, ze nauka jezykéw moze byé
przyjemnosciq oraz pomaga ludziom odkrywaé na-
uke jezykéw na nowo. Autor ksigzki “Jezykowa Sitka
- skuteczne metody nauki jezykéw" oraz podrecz-
nika “Matura z jezyka na 100%". Pracuje jako Trener
Jezykowy i zarzqgdza Jezykowym Sklepem. Oprécz
tego jest gospodarzem grupy Jezykowa Sitka na
Facebooku, prowadzi jezykowego Instagrama
@jezykwrok, a na YT oraz Facebooku opowiada

o wyzwaniu Jezyk w Rok oraz o wszystkim, co zwig-
zane z jezykowym stylem zycia!



Bartlomiej Postek

Od 11 lat rozwijam firmy Funmedia i Lerni. Jestesmy
internetowym wydawnictwem edukacyjnym. Wydalismy
juz okoto 20 aplikacji webowych, mamy ponad milion
zarejestrowanych uzytkownikéw, 100 tys. licencji ptat-
nych, kilkaset pakietéw sprzedanych do instytucji i firm.
Sprzedajemy kilkanascie tysiecy pakietow rocznie.

Co kwartat mamy sprzedaz na 50 rynkach. Najwiecej
sprzedajemy kurséw online, tworzymy tez multimedia
na zlecenie czy cate kursy multimedialne skierowane
masowo do klientéw indywidualnych. Jestesmy bardzo
dobrzy w procesie - od konstruowania metodycznego
po wykonanie. Mamy na poktadzie 9 oséb i 2-2,5 miliona
przychodu rocznie.

Realizujemy réwniez inicjatywy okotoedukacyjne, w tym
wspotprace z uczelniami i praktyki online. Staramy sie
hakowa¢ model edukacji w wydaniu hybrydowym, tak
by ulepszy¢ ten model. W edukacji ciezko sie sprzedaje,
ale jest wysoka retencja per firma/instytucja, a z kolei
niska per klient indywidualny. Osobiscie widze duzy
potencjat w tworzeniu hybrydowego modelu edukacji
zawodowe].

Od kilku miesiecy realizujemy tez praktyki online Re-
belpolis, ktére przez wakacje chcemy jeszcze zintensy-
fikowac. Wykorzystujemy online, zeby angazowac ludzi
w praktyki, a pozniej zatrudniamy ich do ptatnych zle-
cen. Jest to bardzo fajny model do potaczenia z naszym
marketplacem dla fachowcéw (www.labelpolis.com).

Z innych realizowanych przez nas projektéw w nieco in-
nych branzach warto wymieni¢ www.meditalent.pl, czyli
strone kursowa, a wtasciwie portal rekrutacyjny, ktéry
zawierac bedzie czesc edukacyjna. Uwazam, ze w bran-
zy edukacyjnej, niezaleznie od niszy, najwazniejszy jest
ruch organiczny w online. Problem polega na tym, by
utrzymac go dtugofalowo.

Realizowany przez nas model to B2B2C: my - szkota/
uniwersytet > uczen/student.



Nasza branza to po prostu branza edukacyjna. Do-
celowo bedziemy szuka¢ swojej unikalnej niszy. Przed
zesztym rokiem, przez dtuzszy czas towarzyszyta nam
stagnacja przychodéw. Uwazam, ze ten rynek jest
ciagle niestabilny, bo samo zainteresowanie kursami
masowymi okazuje sie by¢ niestabilne w wigkszo-

Sci przypadkoéw. Z perspektywy matych polskich firm
mozliwe modele zarabiania sg bardzo ograniczone. My
wcigz szukamy tego wtasciwego modelu.Mysle, ze on
sie dopiero wytoni na przecieciu bootcampow, kursow
online i kurséw offline. Jestem przekonany, ze na koniec
dnia ten ekosystem bedzie znacznie bardziej efektywny,
ale w tym momencie wszystkie istniejgce mozliwosci

sg nisko skalowalne (bootcampy, kursy etc.). Tworzac
produkty tego typu trzeba liczy¢ sie z bardzo niska
retencja uzytkownikéw, jesli nie bedziemy mie¢ wsparcia
spotecznosci lub nauczyciela. Mozna to troche optyma-
lizowaé, ale w bardzo drobnej skali. W tej branzy istotne
jest korzystanie z wiralowos$ci, czy efektu sieciowego.
Trzeba szukac organicznych zrédet pozyskania uzyt-
kownikéw dzieki SEO, efektywnej bazie mailowej, do-
uble-said economy marketplace: np. job-board + kursy.

Kursy zawodowe maja bardzo wysokie wyniki finansowe,
ale trudno pozyskac duza liczbe uzytkownikéw (koszty
pozyskania sg bardzo wysokie).. Problem ze skalowa-
niem takich produktéw widza rowniez fundusze Venture
Capital.

Odpowiednio stworzone marketplace dla freelanceréw
to moim zdaniem czynnik, ktéry zmieni bieg catej bran-
zy. Kierunek na przysztosc¢ to zarabianie na kompeten-
cji. Model, w ktérym dajemy kurs za darmo (taki, ktory
normalnie kosztuje 6-12 tysiecy), ale w ramach pétrocz-
nego kursu i praktyk kursant realizuje 350 godzin pracy.
Pytanie brzmi, czy mozna na takim modelu zarobic
wiecej niz na klasycznej sprzedazy kursu.

Problemem w tworzeniu kurséw
zawodowych dla poczqgtkujg-
cych jest to, ze najwiekszq war-
tos¢ oferujesz grupom, ktére nie
majqg pieniedzy na te kursy i sq
najmniej przygotowane do pod-
jecia racjonalnej decyzji, ktéry
produkt jest lepszy. Mozna po-
wiedzieé, ze to makro wyzwanie



dla catej branzy - partycypowa-
nie w wytworzonej wartosci za-
miast kasowania z géry za kurs.

W minionym roku e-learning
przestat byé ciekawostkqg dla
ambitnych.

Przez ostatnie 10 lat styszatem, ze e-learning to przy-
sztos¢. Firmy traktowaty to ambicjonalnie, jako smaczek.
Kupowaty 1dostep i 20 licencji dla duzej organizacji.
Upowszechnienie e-learningu nie byto w priorytetach
organizacji, z ktérymi miatem okazje wspotpracowad.
Jednak przyszedt Covid i... prawdziwa zmiana dopiero
przed nami. Branza jezykowa miata w 2020 ogromne
spadki przychodéw (globalnie okoto 40%). Rozwdj ryn-
ku skieruje sie na szkoty jezykowe, ktore dziatajg prak-
tycznie tylko online (online first) i uwazam, ze to jest
moj docelowy klient.

Uzytkownicy, ktérzy sg rozproszeni po catym swie-

cie zazwyczaj nie korzystajg z zadnych podrecznikow
papierowych. Mysle, ze to jest luka rynkowa. Jest to
na pewno mdéj kierunek. Firmy beda miec teraz ogrom-
ny problem z udowodnieniem swojej wyjatkowosci. Ja
moge oferowac wytgcznosc na poszczegdlne kraje z
wersjg full-online dla firm, bo jestesmy na to przygoto-
wani. Mamy kilku takich klientéw w Polsce. Zobaczymy,
jak bedzie z tym miedzynarodowo.

Najwiekszym wyzwaniem minionego roku byta gwat-
towna przebudowa produktu i wypuszczenie dwdéch
apek natywnych. Dodatkowo zabrakto nam ok. 4 mie-
siecy, zeby sie mocno zatapac na szczyty ruchu, ktére
pojawity sie w trakcie pandemii. Mimo to wynik za rok
2020 jest bardzo pozytywny. Zobaczymy, czy to sie
utrzyma.

Obecnie jestesmy na takim etapie, ze przedtuzajaca sie
kwarantanna juz dziata bardziej na niekorzys¢, poniewaz
Wszyscy sg juz zmeczeni. Ztote czasy bedziemy mieé
p6t roku po pandemii, gdy docelowi klienci odczujg od-
poczynek i bezpieczenstwo. Mysle, ze okoto 20% ryn-
ku zostanie zupetnie przy nauce zdalnej. Co wazne to
jednak segment nauczania online przechwyci wiekszos$¢
wzrostu rynku w przewidywalnej przysztos¢, rynek na-
uczania stacjonarnego czeka albo stagnacja albo wzrost
wielokrotnie nizszy niz online.



Najciekawsze firmy w tej branzy do obserwowania to
moim zdaniem Brainly (model contentowy), Codilla (bo-
otcampy), PixBlocks (uczenie programowania) i oczy-
wiscie nasz kurs jezykowy - Lerni.us niektére szkoty
online, chociaz mysle, ze ciekawe dopiero nadejdzie.

Jest wiele elementdw, ktdre cenie w branzy edukacyj-
nej, ale nie mozna sie oszukiwac - nie jest tu catkowicie
kolorowo.

Jest troche syfu, scamu, spa-
mu, clickbaitéw, szczegdlnie

na reklamach w najwiekszych
portalach w Polsce . Pojawiajq
sie kradzieze wizerunkoéw, fat-
szywe opinie, nieistniejgce firmy
- wszystko by sprzedaz stabej
jakosci kurs online. Duzo nie-
fajnych tematéw. Sam w wol-
nym czasie oglgdam fake guru
(Coffeezilla), ktéry rozktada na
czesci pierwsze oszustwa na
kursach w USA pokazujqc, jak
gigantyczne pienigdze robiq
oszusci. W tej branzy pada mné-
stwo klamstw, braki zwrotow
pieniedzy, nakrecenie tematow
na pokazywaniu fatszywych
symboli bogactwa ich autoréw
(wynajmowane domy i drogie
samochody prezentowane jako
posiadane na wlasnosé auto-
ra kursu). Tego jest cata plaga.
Jest to fascynujqgce, ale bardzo
negatywne.



Niestety, ten kierunek dochodzi do Polski, kursy pt. “za-
rabiaj miliony na wtasnym sklepie internetowym”iinne
podobne tematy. Caty ten okotoedukacyjny biznes
oparty o wkrecanie czesto nie spetnionych zawo-
dowo, ludziom, ze wydadz3 kilka tysiecy ztotych na
kurs i beda bogaci, bo zaczng zarabia¢ w internecie.
Podobnie jak z zarabianiem na uczeniu, jak robi¢ kursy.
To dos¢ sliski temat, poniewaz nakreca hype, ktéry jest
nierealny.

Z drugiej strony ciezko znalez¢ branze, gdzie jesli
dasz realng wartosc¢ edukacyjng to jestes w stanie
szybko budowac relacje oparte na zaufaniu.

Uznagje ten rynek za drastycznie
konkurencyjny. Bariera wejscia
do tej branzy to komputer z ka-
merkqg i mikrofonem lub komér-
ka, wiec w zasadzie nie istnieje.
Przez jego hiperkonkurencyjnosé
mozna zobaczy¢ blaski i cie-

nie branzy. Jest wiele obszarow
zmonopolizowanych i zoligopoli-
zowanych, a na drugim biegunie
“"zepsutych” w oczach klientéw
przez zalew niskiej jakosci kursy.

Rodzi sie tez nowa grupa odbiorcéw, jako ze bardzo
duza czes¢ pokolenia millenialséw bedzie obecnie sie
doksztatcad, szuka edukacji, ktéra da rzeczywiste umie-
jetnosci zawodowe. Tradycyjne instytucje oferujg dla
nich niewiele warto$ciowego, mato umiejetnosci, ktére
mozna udowodnic na jako “zwrotu z inwestycji” na po-
ziomie Excela. Cykl projektowania produktu eduka-
cyjnego w duzych instytucjach to minimum rok, razem
z procesem zatwierdzania i rekrutacji mamy minimum
2 lata od zidentyfikowania potrzeby rynkowej do startu
zajec. A na koniec dnia zjazdy uczelniane s3 i tak prze-
tadowane materiatem (pojawia si¢ nawet trzykrotnosc
tego, co kto$ moze potrzebowacé) oraz sg niezwykle
obcigzajace czasowo.



Jako przedsiebiorca w branzy edukacyjnej mam swia-
domos¢ trenddéw rynkowych. Wiem, jak wazne jest
budowanie pozycji eksperta, reskilling, pokazanie war-
tosci, pokazanie, ze ksiegowy moze zostac analitykiem
danych i jak moze to zrobié. Mozna to oczywiscie zrobi¢
krétsza Sciezka, jednak efekt moze by¢ niesatysfakcjo-

nujacy.

Rola przedsiebiorcy jest identyfikowanie pasujacej do
grupy odbiorcéw formuty indywidualnej nauki, projek-
towanie procesu uczenia sie, stworzenie przestrzeni na
praktyke, a w koncu konsultacje/coaching/mentoring.
Taki petny proces to rzeczywiscie ogromna wartosé

w online.

Moim zdaniem w partycypaciji
w wartosci.

To kierunek, ktéry mnie najbardziej interesuje. Income
shared agreement - bardzo popularny trend w Stanach
(w Polsce raczej nielegalny), edukacja w zakresie przed-
siebiorczosci, choéby przez kurs z tworzenia prototypu
startupu jako mozliwos¢ zastapienia akceleratorow.

Ekspert EdTech (Education Technologies) z ponad 10
letnim doswiadczeniem, zatozyciel i prezes Funmedia
- internetowego wydawcy edukacyjnego.
Wspéttwoérca 14 aplikacji edukacyjnych w tym pro-
duktu LERNI (www.lerni.us), ktéry pozyskat ponad 700
000 instalacji w ponad 100 krajach, sprzedajgc po-
nad 100 000 licencji za kilkanascie milionéw ztotych.

Zdobywca tytutu ,Startup Roku” w 2014, w ramach
nagrody przeszedt prestizowy kurs dla przedsiebior-
cow internetowych w Dolinie Krzemowej. Zatozyciel
stowarzyszenia Startup Founders, wspierajgcego
przekazywanie wiedzy i doswiadczen pomiedzy foun-
derami startupéw, oraz Biznesowego Indywidualnego
Programu Studiéw www.bips.ue.wroc.pl .
Wyktadowca akademicki i promotor przedsiebiorczo-
$ci. Petnomocnik Rektora Uniwersytetu Ekonomicz-
nego ds. strategii, wspotpracy z biznesem i rozwoju
przedsiebiorczosci akademickiej.

Inicjator Rebelpolis — spotecznosci ludzi przedsiebior-
czych https://rebelpolis.com/



Woijciech Krawiec

Na co dzien pracuje jako Operations Director w Skill-
Dynamics. Zajmujemy sie dostarczaniem programow
elLearningowych szkolgcych dziaty tancucha dostaw

i zakupoéw. Obszary, za ktére odpowiadam to onboar-
ding nowych klientéw, wsparcie klienta oraz produkt.

Opracowujemy kursy i caty proces nauczania oparty

o role, ktére wystepuja w firmie. Dla kazdej roli okresla-
my profi i matryce kompetencyjna (na jakim poziomie
danych kompetencji powinna znajdowac sie osoba na
stanowisku X). Sciezka nauki jest zindywidualizowana
pod kazdego uzytkownika na podstawie assessment
center, ktére ma okresli¢ obszary wymagajace szkolenia
w poréwnaniu do profilu kompetencyjnego roli danej
osoby.. Stawiamy na personalizacje w uczeniu przy jed-
noczesnym realizowaniu jasnego, wczesniej celu wy-
znaczonego przez organizacje klienta dla catej populacji
zespotu (spory trend technologiczny, nie tylko w branzy
treningowej - individualizing at scale). Tak, by pracow-
nicy uzyskali konkretne kompetencje twarde, ktérych
pracodawca oczekuje od oséb na danym stanowisku.

Naszymi konkurentami sa firmy typu Accenture, ktére
caty ten proces przeprowadzajg manualnie realizujac go
przez 6-9 miesiecy, tworzac raport z obecnego stanu
wewnatrz firmy. U nas to jest 4-6 tygodni, przez ktére
nasz zespo6t konsultingowy dostosowuje produkt do po-
trzeb klienta. Nastepnie baza uzytkownikéw przechodzi
przez 60-90 minutowe assessment center, po ktérym
nasz system automatycznie generuje zindywidualizowa-
ne sciezki rozwoju, dzieki czemu time to value (ile czasu
potrzeba, by dosta¢ wartosc) u nas jest znacznie krét-
szy, co jest jedna z bardziej istotnych przewag konku-
rencyjnych.

Nasze gtéwne 3 persony to lider funkcyjny danego
dziatu, ktéremu dostarczamy wartos¢ przez program

i trening, osoby z HR odpowiedzialne za dziat learning
and development, a najwazniejsza persona to uzytkow-
nik, ktory z naszymi kursami obcuje na co dzien. Kazdej



personie dedykowany jest inny obszarn naszego pakietu
- uzytkownikowi platforma assessment i eLearningowa,
liderom funkcyjnym i osobom z HR nasza platformowa
raportowa oparta o model Kirkpatricka.

Jestesmy stricte firma edukacyjng, e-learningowa.
Nigdy nie szkolilismy ludzi offline. Od poczatku two-
rzymy wtasny content. Mamy swdéj dziat IT i kluczowym
elementem naszego biznesu jest platforma, natomiast
traktujemy ja jako narzedzie, ktére pozwala nam w in-
nowacyjny, w poréwnaniu do rynku Corporate elLear-
ning sposob, dostarczac tresci dajace warto$¢ naszym
klientom. W przysztosci mozliwe jest, ze nasza platfor-
me i metodologie bedziemy sprzedawac innym firmom
treningowym jako narzedzie. W chwili obecnej skupiamy
sie jednak na rozwoju technologii na potrzeby nasze

i naszych klientow.

Zaskoczen nie byto zbyt wiele, chociaz skala zmian

byta wieksza niz oczekiwalismy, szczegdlnie jesli chodzi
o wzrost zapotrzebowania na treningi synchronizacyjne
(treningi live). Do tej pory wsrdd naszych klientéw byt
jasny podziat na czesc¢ asynchroniczng z nami jako z do-
stawca oraz synchronizacyjne spotkania w biurze raz na
jakis czas z trenerami.

Wszystko zamienito sie w “virtual class” i mimo, ze do-
tychczas nie dostarczaliSmy rozwigzan synchronicznych,
to nasi klienci zwrécili sie do nas z tg palaca potrzebg,
jako do zaufanego partnera. Nie zmienilimy jednak
swojego biznesu, nie zatrudnilismy trenerdéw, ktérzy
mieliby prowadzi¢ zajecia. Zamiast tego stworzyliSmy
materiaty, ktére pozwalaty zaawansowanym uzytkowni-
kom po stronie klienta prowadzi¢ zajecia. DaliSmy wed-
ke zamiast ryby, odpowiedzieliSmy klientom na potrzebe
coachingu i wyréwnywania wiedzy angazujac osoby,
ktore chca rozwija¢ umiejetnosci przywddcze wewnatrz
firmy.

W tym roku uczyliémy sie skalowaé. Pomimo, ze pande-
mia spowalnia wiele rynkéw, nasz nie ulegt temu proce-
SOWiI.

Nawet spowolnienie wsréd na-
szych klientéw nie przetozyto sie
na spadek przychodéw, nastgpit
wzrost, doszta inwestycja, a nam
przyszto nauczy¢ sie skalowania
i optymalizaciji.



Naszym szczesciem byto to, ze praca w naszej firmie
od poczatku, od 7 lat, jest w petni zdalna. Od zawsze
pracowalismy w formie zdalnej rozsiani po wielu cze-
Sciach swiata.

Jednym z wyzwan, z ktérym sie mierzymy jest anga-
zowanie uzytkownikéw w proces treningu. Staramy sie
odpowiadac na te potrzebe na wielu frontach. Przez
monitorowanie user journey i wszystkich punktéw styku.
Nasze rozwigzania sg komunikowane odgornie. Kadra
zarzadzajgca przynosi nasz produkt do pracownikow.
Dlatego staramy sie wptywac réwniez na kulture ksztat-
cenia w firmach. Tak, by pracownicy nie musieli uczy¢
sie po godzinach pracy. Dlatego tez skupiamy sie na
pracy z kadra zarzadzajaca u klientéw, tak by osoby od-
powiedzialne za sukces klienta i konsulting u nas wpty-
waty na zmiane w kulturze firmy.

Dodatkowo, tam gdzie mozemy, staramy sie sktoni¢
organizacje, by braty pod uwage nasze treningi przy
rocznej ocenie wynikéw i planowaniu planu rozwoju na
dany rok. Mamy klientéw, u ktérych co roku pracow-

nik realizuje nasz assessment, a kursy staja sie celami
indywidualnymi, dzieki czemu uzytkownicy realizuja je

w wyznaczonym przez siebie czasie i nie jest to tylko
poboczny kurs, a element realnego rozwoju pracownika.

Nasz rynek nie jest ogromny.
Dlatego tez firmy powinny
celowaé w globalne zasiegi.

W Polsce wiekszo$¢ duzych firm jest zarzadzana kapita-
tem zagranicznym, wiec organizacje skupiajgce sie tylko
na rynku polskim marnujg swoj potencjat, ktéry bytby
bardzo widoczny na rynkach miedzynarodowych.

Ogromnym problemem jest mozliwos¢ przetozenia
treningdw i efektow treningdw na realne wyniki w pracy
oraz mozliwos¢ raportowania tego. Swietym Graalem
bytaby mozliwos¢ okreslenia, ze uzytkownik X ukon-
czyt dany program i to wptyneto w mierzalny sposéb Y
na jego wydajnos¢ w danym zakresie. Uzyskanie jasnego
ROl wymaga jednak bardzo szerokiej wspotpracy z fir-
mami. Na razie jest to co$, czego my na rynku jeszcze
nie widzieliémy, ale chcielibysmy do tego dojs¢.



Zapotrzebowanie na edukacyjne produkty cyfrowe
jest ogromne, a pandemia miata na to spory wptyw.

W korporacjach dotychczasowa proporcja to byto 75%
budzetu na szkolenia synchroniczne offline, a 25% na
pozostate. Teraz ta proporcja sie odwraca.

W perspektywie dtugoterminowej chcemy rozszerzy¢
zakres naszego treningu. W tym momencie wspieramy
dziaty tancucha dostaw i zakupowe. Naszym celem jest
rozszerzenie zakresu materiatu, ktéry mamy dla cate-
go dziatu operations, zaczynajac od tworzenia nowego
produkt, wytwarzania go, dystrybucji oraz sprzedazy

w kanatach retail i e-commerce. Jesdli chodzi o techno-
logig, to zdecydowanie dazymy do postepow w obec-
nym kierunku, czyli indywidualizacji wbrew temu, co
obecnie jest na rynku (trend: trening oparty o Netflix
Experience, masowosé, wtgcz w dowolnym momencie).
My rozwijamy zindywidualizowany program dla uzyt-
kownika z mozliwoscig uczenia sie ad hoc, ale skupiamy
sie na tym, by dostarczac wtasciwy materiat we wtasci-
wym momencie kariery danego uzytkownika. Wbrew
ogdlnemu trendowi obstawiam, ze firmy w tym mo-
mencie potrzebuja, by dane osoby nabywaty kompletne
kompetencje w ustrukturyzowany sposéb i wspieramy
w tym naszych klientéw.

Po tym roku jestem dumny ze sposobu, w jaki odpowie-
dzieliSmy na potrzebe synchronicznego treningu w for-
mie zdalnej. Nie staliSmy sie firma ustugowa. Zamiast
ryby (w postaci szkoleniowcéw) dalismy klientom wedke
(przygotowujac ich kadre do szkolerh wewnetrznych).

Zarzqdza zespotami pracujgcymi nad onboardingiem
nowych klientéw, wsparciem klientéw oraz tworzeniem
i inzynieriq produktu. Jest generalistg z mieszankq
kompetencji techicznych i wzorniczych.

Dotqgczyt do Skill Dynamics w styczniu 2019, jego gtéw-
nym celem jest ciggte rozwijanie i automatyzowanie
platform i produktéw firmy tak, zeby spetniaé oczeki-

wania dzisiejszych uzytkownikéw biznesowych.



Radostaw Kulesza

Razem ze wspdlnikami rozwijam firme Giganci Progra-

mowania. Prowadzimy kursy programowania dla dzieci

i mtodziezy. Nasza grupa docelowa s3 uczniowie w wie-
ku szkolnym oraz ich rodzice (osoby ptacace).

W przypadku mtodszych uczniéw wykorzystujemy na-
rzedzia typowo do nauki dla dzieci, a starszych uczest-
nikéw uczymy juz profesjonalnych jezykéw programo-
wania, takich jak C#. Mamy zaréwno placéwki wtasne,
jak i franczyzowe. Dziatamy tez za granica: w Hiszpanii,
Chorwacji, Stowac;ji.

Przekazujemy wiedze w praktyczny sposéb podczas
zaje¢ online i offline. Zeby zacheci¢ dzieci do nauki,
uczymy je tworzy¢ wtasne gry. Starsi uczestnicy rozpo-
czynaja od krotszych zadan ¢wiczacych konkretna te-
matyke, natomiast wraz z rozwojem ucznia, w kolejnych
semestrach projekty sg coraz bardziej rozbudowane,
az dochodzimy do tworzenia wtasnej gry w Unity.

Nasze kursy nie sg nagrywane, prowadzimy je na zywo.
Na razie nie mamy w planach sprzedazy zamknietych,
nagranych kurséw. Z naszej perspektywy kontakt

z trenerem jest dla dzieci istotny i trudniej zmotywowac
je do nauki na podstawie nagranych filmikéw. Kursy na
zywo daja tez mozliwos$¢ szybkiego zadawania pytan,
co daje lepsze efekty naukii stanowi wieksza zachete
do jej kontynuowania. Pod wzgledem jakosci - na ktéra
zawsze stawiamy - ten model, ktéry przyjelismy, wydaje
najlepsze efekty.

Zaskoczyto nas tempo, w ktérym trzeba byto przejsé

w online. Zaktadali$my, ze na upowszechnienie zajeé
online bedzie potrzeba jeszcze kilku lat. Natomiast pan-
demia spowodowata, ze zrobilismy to... w 10 dni. W tym
czasie opracowali§my wszystko, co potrzebne, aby
prowadzi¢ zajecia online: CRM, support zajec, szkolenia
dla trenerdw.



Coraz wiecej ludzi z online sie oswajato i miato coraz
wiecej checi do nauki wtasnie w ten sposéb. Na poczat-
ku zrobilismy akcje informujaca i zachecajaca do tego,
by sprébowac nauki w formacie online - uczestnicy
obawiali sie, ze w tym formacie nie beda mieli kontaktu
z trenerem, pokazaliSmy im jednak, ze ten kontakt

da sie kontynuowac i zajecia online beda tak samo do-
bre jak stacjonarne. MieliSmy dzieki temu maty procent
rezygnacji z zajec. A jedna z zaskakujacych przyczyn
rezygnacji byta chociazby niewystarczajaca liczba kom-
puteréw w domu u naszych uczestnikow.

Dobrej organizacji zaje¢ online. NauczyliSmy sie tez
tego, ze mozna dziatac jeszcze szybciej. Kiedy zaszta
potrzeba, zmobilizowalismy sig, zeby przyspieszy¢
to, co planowalismy na najblizszy rok, i przeszliSmy
do kurséw online w 10 dni.

To, ze robimy rzeczy, ktére s3 przydatne i wartoscio-
we dla innych. Pozwalamy uczniom wej$¢ na wyzszy
poziom w niektérych dziedzinach zycia. | to w dzie-
dzinach, ktére beda miaty wptyw na ich przysztosc.
Dajemy co$ dobrego spoteczenstwu.

Zawezajac sie do branzy edukacyjnej zwigzanej z na-
uka dla dzieci - branza jest w dobrym momencie ze
wzgledu na to, ze coraz wiecej rodzicow decyduje sie
na dodatkowe zajecia dla dzieci. Poczatkowo ten trend
pojawiat sie w wiekszych miastach, teraz schodzi tez do
mniejszych. Natomiast jesli chodzi o przysztos¢ branzy,
wyzwaniem bedzie przekonanie uczestnikow, ze nawet
kiedy mozemy bra¢ udziat w zajeciach stacjonarnych,
zajecia online s na tyle atrakcyjne, ze warto je konty-
nuowac. W przypadku najblizszych miesiecy kolejnym
wyzwaniem dla kurséw grupowych bedzie tez powrét
do zajec stacjonarnych, kiedy czes¢ uczestnikow bedzie
chciata kontynuowac zajecia zdalnie, a czes¢ - stacjo-
narnie.



Z tego, jak udato nam sie poprowadzi¢ firme w okresie
pandemii. Firma caty czas sie rozwija i idzie do przodu.
Nasz zesp6t powiekszyta sie prawie dwukrotnie. Potra-
filismy sie w tym okresie odnalez¢ i przede wszystkim

z niego skorzystac. To byto mozliwe przede wszystkim
dzieki catemu zespotowi. Jako firma potrafilismy do-
stosowac sie do nowej sytuacjii zrobic to w szybkim
tempie. Dzigki wspolnym wysitkom catej ekipy udato
nam sie przekonac rodzicéw i dzieci, by sprobowali nauki
w formie online i ja w ten sposéb kontynuowali. Z tego
jestem naprawde dumny.

Ukonczyt studia na Wydziale Elektroniki i Technik
Informacyjnych Politechniki Warszawskiej. Na trzecim
roku studiéw otworzyt swojqg pierwszq firme IT, w kté-
rej tqgczyt funkcje organizacyjne z pracq programi-
sty, a w 2015 roku wraz z Dawidem Lesniakiewiczem,
Piotrem Petka i Sebastianem Langqg utworzyt pierwsze
placéwki szkoty programowania.



Barttomiej Rycharski

Jestem producentem kurséw online, pracuje w studiu
CourseMakers. Zajmujemy sie produkcjg kurséw -

od pomystu, przez sprzedaz, az po klientéw koncowych.
Doradzamy naszym klientom od 4 lat.

Odbiorcami naszej ustugi produkcyjno-konsultingowej
sg gtéwnie firmy szkoleniowe i konsultingowe. Chca
wejs¢ w branze kurséw online z réznych powodoéw -
gtéwnie chodzi im o skalowanie swojej dziatalnosci.
Kursy online s3 dla nich $wietng mozliwoscia, zeby wyjs¢
do szerszej grupy odbiorcéw. Naszymi klientami sg tez
indywidualni odbiorcy, instruktorzy, osoby, ktore maja
ciekawa wiedze, ekspertyze do przekazania i maja tez
pomyst na to, jak mozna to zmonetyzowac.

O naszej branzy jakis czas temu mowiono jako o branzy
edukacji online. Osobiscie jestem przeciwnikiem tego
podejscia. Uwazam, ze powinnismy odejs¢ od po-
dziatu na edukacje offline i online, ktéry jest bardzo
sztuczny. Te dwa Swiaty sie przenikaja i trudno sobie
wyobrazi¢ Swietne szkolenie bez jakiegokolwiek modutu
online. Trudno wyobrazi¢ sobie nawet dzieci uczace sie
w szkole, ktére polegaja wytacznie na tym, co sie dzieje
w klasie. Kiedy méwie o naszej branzy, po prostu uzy-
wam stowa ,edukacja”.

Ostatni rok, czas pandemii, to dla CourseMakers okres
bardzo duzego spokoju. Online to bardzo logiczny kie-
runek rozwoju, a nasz sposdb pracy sprawia, ze jestesSmy
odporni na zmiany takie jak pandemia, wrecz rozwijamy
sie w tym czasie.

Wyzwania pojawiaty sie wczesniej, w czasie belle
epoque i prosperity w branzy w 2018. Startowalismy
wtedy z nowym studiem i pracowali§my nad modelem
biznesowym. W latach 2017-2018 kursy online byty

w Polsce nowoscia. Dopiero zaczety sie publikacje

na ten temat, pojawity sie pierwsze osoby, ktére uczyty



innych, jak to robi¢. | to byt dla naszego studia ciezki
moment - szukaliSmy modelu, ktéry bedzie generowat
zysk, a jednoczesnie zapewni wysoka jakos¢, ktéra sta-
ramy sie oferowac.

Wracajac do pandemii - staramy sie sprostac zwiek-
szonym potrzebom naszych klientéw, bez zatrudniania
dodatkowych osdéb. Nie rozszerzyliSmy zespotu. Jesli
chodzi o miniony rok, najbardziej jestem dumny z tego,
ze zespot, z ktérym zaczeliSmy rok, jest tym samym,

z ktorym rok skonczylismy.

W branzy kurséw online kierowanych do dorostych
warte uwagi sg zdecydowanie firmy, ktére tworza kursy
w modelu cohort-based. Kursy kohortowe sa realizowa-
ne w modelu synchronicznym. Startujg w okreslonym
momencie, zbiera sie spotecznosé, ktdéra pracuje nad
konkretnymi zadaniami i konczy kurs w tym samym cza-
sie. Firmy jak: Reforge, Section4 i OpenClassrooms to
organizacje, ktére bardzo szybko rosng, cho¢ rok temu
niektore nawet nie istniaty. W Polsce jeszcze mato jest
tego typu kurséw.

Polacy skupiajg sie na kursach
pasywnych, niedrogich, za-
mknietych i przeznaczonych do
samodzielnego przerobienia.
Spodziewatbym sie jednak, ze za
kilka miesiecy kursy kohortowe
zdobedqg wiekszqg popularnosé.

Co wazne, kursy kohortowe sg
kierowane do bardziej swiado-
mych kursantéw. To nie sq lu-
dzie, ktérzy kupujg emocjonal-
nie, traktujqg kursy jak ksigzki,
tylko osoby, ktére zastanawiajq
sie, czy na pewno majqg czas, czy
na pewno tego potrzebujq. To-
kolejna ewolucja tego modelu.



Najwiekszym wyzwaniem, jesli chodzi o polski rynek,
jest mentalnos¢ polskich przedsiebiorcéw, ktérzy de-
cyduja o tym, czy ich firma powinna inwestowac w kursy
online, czy tez nie. Przyktadowo Amerykanie maja takie
podejscie, ze potrafig sie na tym biznesie skupi¢ w 100%
albo np. zbudowac zespdt, ktéry robi to w 100%. Polacy
maja taki problem, ze nie pracujg nad kursami w 100%,
ze nie za bardzo w to wierza. Brak im takiego focusu i
fantazji, ktérg wida¢ na zachodzie. Natomiast firmy, kto-
re robig kursy z petnym poswieceniem, czy tez zatrud-
niajg zespot, ktdry sie tym zajmuje, osiggaja doskonate
efekty. Ale to sg rodzynki.

Trzeba pamietad, ze opracowanie kursu i marketing to
duzo pracy, czesto wiecej niz sie wydaje poczatkuja-
cym, ktorzy tworza kurs tylko dlatego, ze mozna na tym
zarobic¢. Tymczasem trzeba stworzy¢ produkt, trzeba
skrzyknac spotecznos¢, dostarczyc kurs, zarzadzac nim,
odpowiadac na pytania kursantow.

Jesli zas chodzi o konkurencje, w branzy produkgji
kurséw nie widzimy jako CourseMarkers duzej bezpo-
sredniej konkurencji. Jest za to wielu freelancerdéw,
zdecydowanie wiecej niz rok temu. W branzy gotowych
kurséw odbieramy z kolei sygnaty od klientéw, ze trud-
niej jest sprzedac kursy zimnym kontaktom, np. pocho-
dzacym z reklamy. To sygnat zwiekszonej dojrzatosci.

Recenzje kursantéw. Opinie, w ktérych czytamy, ze ma-
teriat bardzo komu$ pomdgt w jakiejs$ zmianie, np. dostat
awans. To najprzyjemniejsza czes¢. Czasem moze nam
sie wydawac, ze kurs jest nudny, a ludziom jak najbar-
dziej sie podoba i zostawiajg dobre opinie. | wtasnie o to
chodzi w tej branzy! O informacje zwrotna.

Zatozyciel studia CourseMakers i producent kurséw
online z ponad 10-letnim doswiadczeniem. Wspdlnie
z zespotem od 2018 roku wyprodukowat kilkadziesigt
kurséw online oraz 2000 lekcji video dla wiodgcych
firm szkoleniowych i konsultingowych w Polsce. Autor
bestsellerowego kursu ,LIVE Streaming Pro” dostep-
nego na platformie Udemy. Entuzjasta wszystkiego,
co zwigzane z tym, jak bedzie wyglgdata edukacja
zawodowa przysztosci.
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Jak robiq to

Brainly, EduWeb,
devstyle, Coders
Lab oraz Librus?

Modele biznesowe,
kanaty marketingowe
i komunikacja!



Firma

Strona www

Aplikacja
(liczba pobran)

Wielko$é firmy

Ogolny opis

Grupa docelowa

Problemy, ktore
rozwiazuja te
produkty

Propozycje
wartosci

brainly.pl

Android: 1364 240

460 pracownikéw
wg Linkedin

Serwis udostepnia
informacje i mate-
riaty o charakte-
rze edukacyjnym

i naukowym oraz
umozliwia wymiane
informacji pomiedzy
uzytkownikami
serwisu.

Mtodziez uczaca
sie, rodzice oséb
uczacych sie, na-
uczyciele.

Problem ze skutecz-
nym uczeniem sie,
nauka i rozwia-
zywaniem zadan
szkolnych.

- Wspieraj swoje
dziecko w codzien-
niej nauce!

- Przestrzen uczniéw
wspierana przez
rodzicéw.

- Twoja pomoc
pomiedzy lekcjami.
- Miliony wysokiej
jakosci odpowiedzi
na kazde pytanie.

- Dostep do za-
gadnien na kazdym
poziomie nauczania.
- Wsparcie uczniaw
codziennej nauce.

- Brainly to
napedzana wiedza
spotecznos¢ 350
milionéw uczniéw

i ekspertéw. To
dzieki nim, nawet
najtrudniejsze
pytania, znajduja
dobra odpowiedz.

eduweb.pl

brak

10 + pracownikéw wg
LinkedIn (11-50)

Eduweb.pl to serwis,
na ktérym sa wideo
kursy i szkolenia
oprogramowania
Adobe, projekto-
wania graficzego,
tworzenia stron
WWww, programowa-
nia, posprodukcji
wideo.

Osoby indywidualne,
biznes - zespoty

w matychiduzych
firmach, szkoty
iuczelnie wyzsze.

Problem z wystarto-
waniem i rozwija-
niem swojej kariery
w [T oraz problem

z nabyciem lub
okresleniem swoich
umiejetnosci/kom-
petencjiw IT.

Sprytna nauka
technologii, z
mentorami, w nowej
odstonie! Dotacz
do niemal 200 tys.
0s6b, ktére ucza

sie programowania,
Ul & UX, grafiki,
fotografii czy mar-
ketingu. Dodatkowo:
certyfikacjai testy,
wtasny player, treéci
tworzone przez
autoréw, oferty
pracy irekrutacja.
Nauka dopasowana
do potrzeb. Ucz sie
na eduweb.pl - sam
lub w zespole.

devstyle.pl

devstyle.pl

brak

10soba biznesowa
/10 oséb w redakcji
bloga

Blog programisty

o programowaniu
ipracy w branzy.
Felietony, kod, po-
rady, opinie, szkole-
nia, konferencje.

Szeroko rozumiani
programisci, ktoérzy
stawiajg na swdj
rozwojiw wolnym
czasie uzupetniajg
wiedze branzowa.

Problem ze skutecz-
nym ukierunkowa-
niem i rozwijaniem
swojej kariery w IT.

Blog dla kazdego
programisty - to
jedynawyrazna
wartos¢. Warto-
$cig natomiast jest
ogromna ilos¢ bez-
ptatnego contentu
w postaci artykutéw,
felietondéw, podca-
stuicommunity.

coderslab.pl

brak

50 oséb

Szkota IT, oferuje
kursy z Front-Endu
i Back-Endu, te-
stowania oprogra-
mowania i analizy
danych. Jestesmy
nowoczesna szkota
IT, umozliwiajaca
szybka zmiane
zawodu. Nasze kursy
to bardzo intensyw-
ne zajecia, w trakcie
ktérych zdobe-
dziesz umiejetnosci
pozadane narynku
pracy. Nauczymy Cie
samodzielnego my-
$leniairozwigzywa-
nia problemow, a to
wszystko w ramach
praktycznych zajec
i warsztatéw. U nas
teoria ograniczona
jest do minimum.

Osoby, ktére chca
lub planuja rozwija¢
swoja kariere zawo-
dowa w kierunku IT.
Osoby prywatne.

Do naszej szkoty
przychodza czesto
osoby, dla ktérych
wejscie do Swiata
IT jest ogromnym
wyzwaniem. Mamy
tego $wiadomosé
i wiemy jak sie nimi
zaopiekowad.

JesteSmy nowo-
czesna szkotaIT,
umozliwiajaca
szybka zmiane
zawodu. Nasze
kursy to bardzo
intensywne zajecia,
w trakcie ktérych
zdobedziesz umie-
jetnosci pozadane
narynku pracy.
Nauczymy Cie
samodzielnego my-
$lenia i rozwigzywa-
nia problemow, a to
wszystko w ramach
praktycznych zajec
i warsztatéw. U nas
teoria ograniczona
jest do minimum.
Mamy najwieksze
doswiadczenie.
Oferujemy duzy
wybdr kursow.
Dopasujemy sie do
Twoich obowigz-
koéw. Zapewniamy
maksimum praktyki.
Sprawdzamy czego
potrzebuja praco-
dawcy. /uczymy
samodzielnosci.

librus.pl

tak / platforma do
nauki

180 oséb

Systemy informa-
tyczne wspierajgce
oswiate. Librus to
gwarancja profesjo-
nalizmu popartego
kilkunastoletnim
doswiadczeniem.
Nasze unikalne
systemy wspieraja
tysigce polskich
szkoétijednostek
samorzadowych

w ich codziennej
pracy. Ponadto
dziatalnos¢ firmy
obejmuje réwniez
szkolenia, warszta-
ty oraz konferencje
przygotowywane
przez naszych
wewnetrznych tre-
neréw oraz do$wiad-
czonych edukatoréow
wspotpracujacych

z Centrum Ksztat-
cenia Nauczycieli
Librus.

Rodzice (w tym
uczniowie), placowki
oswiatowe, samo-
rzady.

Problem wsparcia
placéwek o$wiato-
wych isamorzadéwi
w wychowaniu i na-
uce uczniéw online.
Problem dostepu
do informacji online
o edukacji dziecka.

Podnoszenie
jakosci edukacji
(do samorzadow),
systemy iszkole-
nia wspierajace
placéwki oswia-
towe (szkoty)
informacje o uczniu
(rodzic). Wartosci:
profesjonalizm,
innowacyjnosé,
pasja, zaufanie,
odpowiedzialnos¢,
otwartosc.

Ekspert w rozwig-
zaniach dla oswiaty
- Kazdego dnia 12
000 szké6tz 1700
jednostek samorza-
du terytorialnego
korzysta z naszych
rozwiagzan. To 4 300
000 ucznidw i rodzi-
céw w catej Polsce,
ktérzy codziennie
loguja sie do na-
szych systemodw.
Doswiadczenie -
Szkolimy od blisko
20 lat - rocznie to
89 000 uczestnikdw,
ktérzy podnosza
swoje kompetencje.


http://brainly.pl
http://eduweb.pl
http://devstyle.pl
http://coderslab.pl
http://librus.pl

Firma

Kanaty social
media - ogélna
charakterystyka

Facebook

LinkedIn

Twitter

Instagram

You Tube

Z racji tego, ze firma
ma miedzynaro-
dowyc charakter,
poszczegdlne social
media deydkowane
sg dla danej lokali-
zacji i tak przykta-
dowo Instagram,
YT iFacebook
maja swoje lokalne
odpowiedniki.

Te skierowane do
polskiego odbiorcy
sg zagospodarowane
W oparciu o wpisy na
blogu, ciekawostki
(nawet bardziej

do ucznia, niz do
rodzica). Widoczna
jest nieregularnosé -
do konca 2020 roku
mozna byta okresli¢
publikowanie jako
konsekwentne dzia-
tania, jednak od 2021
roku posty pojawiaja
sie w duzychiniere-
gularnych odstepach
(zwtaszcza polski
Facebook). LinkedIn
jest prowadzony do
grupy miedzynar-
dowowej, pokazanie
biznesowej strony
narzedzia.

86954
obserwujacych

10 019
obserwujacych

Polska - 136
obserwujacych

Polska - 2970
obserwujacych

Polska - 68 subskry-
bentéw / ogdlny 7,23
tys. subskrybentéw
37 filméw - od 11do
1,5 tys wyswietlen
(polski kanat),
gtéwnie lekcje - po-
wroétki z matematyki.

Na Facebooku
czesto organizo-
wane webinary live

w formie sesji pytan
i odpowiedzi z eks-
pertami - celem Fa-
cebooka jest gtéwnie
pokazanie eksperc-
koscii potwierdzenie
merytorykizespotu
eduweb. Insta-

gram prowadzony
okazjonwalnie -
spojne grafiki z okazji
promocji lub $wiat

- nie s prowadzone
dziatania sprzeda-
zowe ani employer
brandingowe. Lin-
kedIn prowadzony
sporadycznie, niere-
gularnie w odste-
pach miesiecznych -
kieruje do webinaréow
i kurséw na stronie.
Ogodlnie najlepiej
zagospodarowa-
nym medium jest
Facebook, w ktérym
wida¢ konsekwen-
cje dziatan.

29887
obserwujacych

724 obserwujacych

brak

1662 obserwujacych

11,t tys. subskry-
bentéw, 79 filmoéow
od 300 do 184 tys.
wyswietlen, gtéwnie
tutoriale albo nagra-
nia edukacyjne.

"= devstylepl

Mocno porkeslo-

ne social media

i dziatania marketin-
gowe w topie strony
- przekierowania do
Instagrama, YouTu-
be'aiPodcastu.

W stopce strony
odnoénik dodatkowo
do Facebook - nazwa
strony na Facebo-
oku réwniez odnosi
sie do wtasciciela,
LinkedIn i Twitter
(przekierowanie do
prywatnego profilu
Macieja Aniserowi-
cza, ktéry odsyta do
réznych bizneso-
wych inicjatyw - nie
tylko devstyle).
Komunikacjaw
social media oparta
mocno o personal
brandinguimarce
osobistej Macieja
Aniserowicza.
Social media pro-
wadzone regularnie

i konsekwentnie, kre-
atywnie i angazuja-
co. Mniej profesjo-
nalnie i sprzedazowo,
bardziej nastawione
na budowanie
zaufania, communi-
ty i profesjonalizm
wokot osoby Macieja
Aniserowicza.

21tys.
obserwujacych

pod marka Maciej
Aniserowicz

6 253 pod marka
Maciej Aniserowicz

10,1tys.
obserwujacych -
pod marka Maciej
Aniserowicz

29,2 tys. subsry-
bentéw, ponad 500
filméw, najpopu-
larniejszy film 149
tys. wyswietlen: ,lle
zarabia programi-
sta?”. Wideo o réznej
tematyce - porad-
niki, blogi osobiste,
webinary, wysta-
pienia. Pod marka
Maciej Aniserowicz.

Facebook oraz Lin-
kedIn prowadzone
sprawnie i regularnie
w oparciu o spoéjny
branding. W wiek-
szodci trescina obu
kanatach pokrywaja
sie. Posty dotycza
webinaréw, tresci

na blogu, ciekawych
informacji o branzy
oraz przekierowuja
do poszczegdlinych
kursow (ze wska-
zaniem wartosci).
Liczne wywiady na
zywo z absolwenta-
mi kurséw - ciekawa
metoda na pozyski-
wanie rekomendacji
oraz wzmocnhienie
zaufania. Insta-
gram poswiecony
przedstawieniu
trenerdw, cieka-
wych statystyk oraz
employer brandingu
(réwniez pokazanie
kultury organizacji).
Instagram prowa-
dzony spdjnie i lekko
(memy).

62556
obserwujacych

6673
obserwujacych

494 obserwujacych
(employer branding)

3555 obserwujacych

1,6 tys. subskry-
bentéw, 155 video -
poradniki, wywiadym
tutoriale o karierze
w IT. Najpopularniej-
szy film ma 1,7 min
wyswietlen - ,Praco-
watam w gastronomii
azostatam progra-
mistka”.

Komunikacja prowa-
dzona na Facebooku
(Librus Rodzina)
oraz Twitterze. Fa-
cebook skierowany
gtéwnie do ucznidw,
rodzicéw i ew. kadry
pedagogiczne;j.
Posty na fanpagu sa
wrzucane regularnie
w skali tygodnia, 1-2
dziennie. W wigkszo-
$ci postow dziela sie
wiedza w temacie
edukacji, doswiad-
czen, ciekawostek
- gtéwnym celem
jest angazowanie
(wramach réznych
przedmiotéw szkol-
nych) i edukacja od-
biorcy. Pojawiaja sie
réwniez informacje
skierowane stricte
do rodzicéw (zmiany
w systemie edukacji
pandemiczne).
Posty odznaczaja
sie niskim zaanga-
zowaniem - czesto
brakiem reakcji co
moze wywotywac
zdziwienie w per-
spektywie liczby ob-
serwujacych (ponad
57 tys.). Twitter pro-
wadzony regularnie,
kilka razy w tygodniu
- przekierowuje do
portalu. Oba kanaty
nie sg skierowane
do biznesowego
odbiorcy.

57756
obserwujacych

323 obserwujacych
- nieformalny kanat
/ brak dziatan

1505 obserwujacych

1,43 tys. subskry-
bentéw, 19 filmdw,
ostetnie video
opublikowane 2 lata
temu. Najpopular-
niejsze wideo ma 107
tys. wyswietlen: ,Jak
budowac poczucie
wartosci u dziecka”.
Materiaty skiero-
wane do dorostych
(rodzice/nauczy-
ciele).



Firma

Inne

Newsletter

Blog

Model biznesowy

Podcast publikowa-
ny na blogu.

brak

Odnosnik do bloga
dopiero w stopce
strony - bardzo
stabno wyrézniony.
Regularne posty
okoto 12 w miesigcu
w réznych katego-
riachido réznych
odbiorcéw - do
rodzicéw i uczniéw

5 kategorii:

- Bystrzaki

- Dla rodzicow

- Dla nauczycieli
- Po lekcjach

- Edukator roku

Tagi:

Brainly, Bystrzaki,
Osma klasa, Matura,
Dla nauczycieli,
Podcast Po lekcjach,
Expert Brainly, Dla
rodzicéw.”

ABONAMENT/ B2C:
ptatnos¢ w apliakgji.

Brainly Plus - dostep
do zweryfikowanych

materiatow.

brak

Tak, jednak nie jest
to standardowy new-
sletter, do ktérego
mozna sie zapisaé
ze strony. Massma-
iling jest wysytany
do wszystkich oséb
zarejestrowanych

w bazie albo do tych,
ktére zapisaty sie na
trail. Ostatni temat
wiadomosci: ,lle
zarabia na Twoich
zakupach eduweb?”.
W social mediach
markiinformuja o te-
matach newslettera.

brak

ABONAMENT / B2C
iB2B:od 79zt za
miesiac, mozna kupic
pojedynczy dostep
do kursu.

"= devstylepl

Podcast Dev Talks
- programistyczne
rozmowy w Twoim
domu. DevTalk to
podcast programi-
styczny prowadzony
przez Macieja Anise-
rowicza (wtasciciela
devstyle). W kazdym
odcinku gos¢,
czasami konkurs

z nagrodami. Zwykle
pojawiaja sie dwa
odcinki miesiecznie.
Publikowany na plat-
formie iTunes.

Devstyle comunity
- prywatna grupa
na Facebooku zrze-
szajaca spotecznosé
devstyle. Obecnie
4.2 tys. cztonkdw.

Tak, przy zapisie
informacja: ,Dotacz
do ponad 9000
programistow!”.

W postaci viogéw,
artykutéw i felieto-
néw - mocno tech-
niczne, o testowaniu
i jezykach programo-
wania.

Mix: book, szkolenia,
przestrzen reklamo-
wa na bloguisocial
media.

Raport ,Analityk
danych - zawéd
z przysztoscig”.

brak

Blog CodersLab

- wszystko co
chciatbys wiedzie¢
0 nauce programo-
wania i branzy IT.
Publikowane kilka
razy na miesiac jed-

nak bez regularnoéci.

Tematy skierowane
do osob, ktére
zastanawiaja sie
nad zmiana pracy w
kierunku IT / szukaja
informacji o branzy
IT. Kazdy artykut jest
otagowany (tagi ni-
gdzie nie prowadza).
Wyrazne pozycjo-
nowanie artykutéw
pod SEO.

B2C / Pay for
Course.

brak

brak

Portal Librus.
Podziat na kategorie
skierowane do
odpowiedniego
odbiorcy: szkota,
rodziciuczen, samo-
rzad. Rézne tematy
otagowane jednym
#. Przyktadowe tagi:
szkota, ciekawostki,
kampania spoteczna,
psychologia, wycho-
wanie. Poruszane sa
tematy w wigkszosci
dlarodzicow -

o wspoarciu dziecka
w edukacji, zmianach
w systemie edukacji
(zwtaszcza w pan-
demii). Niektére
artykuty bardzo
luZzne - nastawione
na najmtodszego
odbiorce (poradniki
plastyczneitech-
niczne). Portal librus
to przedewszystkim
portal o systemie
edukacji dlarodzi-
cow.

B2C, B2B - platfor-
ma dla szkét.



Firma

Styl komunikacji

Ogélne wrazenie

Dodatkowe uwagi

Wzbudza sympatie
i nie tworzy bariery
komunikacyjnej.
Nowoczesna, prze-
kazujgca wartosci

i stawiajaca na cele.
Wskazujaca na do-
$wiadczenie w bran-
zy oraz uiejetnosé
zagospodarowania
potrzeb réznych
grup odbiorcéw.

Przejrzysty, no-
woczesny design,
minimalizm tresci,
pastelowa kolory-
styka, ktéra gospo-
daruje obie, rézne
grupy odbiorcow.
Spdjna, przyjemna
wizualnie nasta-
wiona na rozwigzy-
wanie problemdw.
Dobrze opisane

i zagospodarowane
odnosniki. Stabo
opisany blog na
gtéwnej stronie.

Marka miedzynaro-
dowa.

Komunikacja otwar-
ta, bezpodrednia ale
réwnoczesnie pro-
fesjonalna. Mocno
podkreslajaca war-
tosc skorzystania

z produktoéw (certy-
fikacja, mentoring,
realna praca) oraz
ich wysoki poziom
merytoryczny (eks-
perci, testy).

Marka gospodaruje
komplementarne
dziedziny i skupia
swoje dziatania na
zagospodarowaniu
"talentow w IT”

co jest mocno
zarysowane w

UVP i prowadzo-
nej komunikacji

- podkreslenie tych
dziedzin uwypukla
eksperckos¢ w niszy
co moze sie przeto-
zy¢ na sprzedaz.

W perspektywie
strony - przej-
rzystaiczytelna,
zwtaszcza w pod
katem UX. Mocno
rozbudowana sekcja
FAQ. Testimoniale
jedynie na stronie
,cennik”.

Sporadyczne pro-
mocje.

devstyle.pl

Komunikacja bizne-
sowa, luzna - skie-
rowana do indywi-
dualnego odbiorcy.
Blizej coachingu niz
sprzedazy.

Stronaraczej
chaotycznainie
skierowana do
biznesowego
odbiorcy - jest to
wynikiem tego, ze
strona ma formute
bloga a nie serwisu
sprzedazowego.
Poza typowymi dla
bloga funkcjonalno-
$ciami, w zaktad-
ce ,sklep”jest
mozliwos$¢ zakupu
kurséw (skierowane
do programistow:
testowanie, jezyki
programowania).
Blog skierowany
do programistow,
celem jest zbudo-
wanie serwisu i spo-
tecznosci wokot
niego, ktéry bedzie
w merytoryczny

i ciekawy sposéb
poruszat zagadnie-
nia zwiazane z pro-
gramowaniem.

O swoim modelu
biznesowym: ,"so-
lopreneur” - bez
inwestordéw, etato-
wych pracownikéw...
pracujac srednio 20
godzin w tygodniu,
przez 10 miesiecy

w roku.

W komunikacji mar-
ki duzo nawigzan do
drugiego biznesu
autora - Slowbiz.

Komunikacja nasta-
wiona na pokazanie
realnej wartosci

z oferowanych
ustug - potaczenie
szkolenia z karierg
zawodowa. Styl
profesjonalny,

lekki - skierowany
doindywidualnego
odbiorcy.

Strona marki jest
estatyczna, czy-
telna, z uporzad-
kowna architektura
informacji. Desgin
nowoczesny i jed-
noczesnie profe-
sjonalny - przez co.
dobrze dopasowany
do grupy doce-
lowej. Na stronie
gtéwnej pokazanie
zespotu treneréw
(podkreslenie
profesjonalizmu)
oraz absolwentéw
(budowanie zaufa-
nia). Dzieki dobrze
dobranej kolory-
styce nawigacja po
stronie jest tatwa

- odrézniajace sie
przyciski kontak-
towe i kluczowe
odnosniki.

Oferuja wsparcie
w dofinansownaiu
kursu

Wspodtpracuja
z platforma
pracuj.pl

Komunikacja na
stronie www bardzo
biznesowa, konkret-
na, nastawiona na
pokazanie doswiad-
czenia i profesjo-
nalizmu. Absolutnie
nie skierowana

do najmtodszego
odbiorcy (w przeci-
wienstwie do porta-
lulibrus)

Bardzo spdjna
komunikacja wobec
wybranej grupy
docelowej - osoby
zwigzane z oSwiata
(nie dzieci!). Firma
buduje wizerunek
stabilneji profe-
sjonalnej. Mocno
podkresla znajomo-
$c branzy edukacji.
Design strony jest
surowy i stanow-
czy, robi wrzenie
powaznej.


http://pracuj.pl

Handbook -
chcesz stworzyc¢
produkt dla branzy
edukacyjnej?

Zobacz,

jak przebiega
taki proces!



Wszystkie szablony z tego artykutu znajdziesz

w Biblioteczce Lean, do ktérej zyskasz dostep
po zapisie do naszego newslettera pod adresem
projectpeople.pl/newsletter

Tworzenie produktu nie jest proste i zawsze stanowi inwestycje obarczong sporym ryzykiem.
Nikt nigdy nikomu nie da 100% gwarancji, ze ten pomyst zadziata. Nietrafione projekty przy-
darzaja sie nawet najbardziej doswiadczonym organizacjom. Nie dziatamy przeciez w prézni,
podlegamy tysigcom zmiennych czynnikéw (nad wiekszos$cig nie mamy zadnej kontroli). Musi-
my by¢ tego Swiadomi, podejmujac decyzje o starcie nowego biznesu.

Musimy by¢ tez pamietac o tym, ze istniejg narzedzia i techniki, ktére pozwalajg minimali-
zowac wspomniane ryzyko. | takg wiedzg chcielibysmy podzieli¢ sie z Tobg na tamach tego
handbooka.

W naukach o zarzadzaniu istnieje powiedzenie ,plan
jest niczym, planowanie wszystkim". Oznacza to, ze nie
sam dokument ze szczegdtowym biznesplanem stanowi
wartosé, ale proces myslowy i badania, ktére doprowa-
dzity jego twérce do ujetych w dokumencie wnioskow.

Czestym zarzutem w stosunku do prac strategicznych
jest obawa o to, ze ,w praktyce nikt nigdy do biznespla-
nu nie zaglada” - i moze to by¢ prawda, jesli dysponuje-
my wielostronicowa, napisang trudnym jezykiem strate-
gia, ktérej nie sposdb na biezaco aktualizowac ani nawet
weryfikowad.

Czy to oznacza, ze tworzenie biznesplanow jest pozba-
wione sensu? Nic bardziej mylnego! Pozbawione sensu
jest tworzenie strategii i plandw, ktore nie sg przyjazne
swoim uzytkownikom: osobom zarzadzajgcym bizne-
sem. Dlatego dzisiaj chcielibysmy zaproponowac Ci
narzedzia, ktoére sg dopasowane do szybkiego tempa
zachodzacych zmian i ktére pozwolg Ci na biezaco
korygowac kierunek, w jakim zmierzasz ze swoim pro-
duktem.

Modele bizhnesowe



Business Model Canvas

produktu

Kluczowi partnerzy

Kluczowe dziatania

Propozycja wartosci Relacje z klientami Segmenty klientéw

Kluczowe zasoby

Kanatly

Struktura kosztow

Struktura przychodéw

M Project:
¥ People

www.projectpeople.pl |  To narzedzie znajdziesz tutaj: http://bitly

Oto Model Business Canvas opracowany przez Alexandra Osterwaldera, ktéry pozwala ujgc
caty Twoj biznes ,z lotu ptaka”, na jednej kartce A4. Wystarczy szybki rzut oka, by zrozumie¢
idee stojgca za Twoim produktem oraz wszystkie zaleznosci pomiedzy najwazniejszymi ele-
mentami biznesowego ekosystemu. To takze narzedzie, ktére utatwi Ci agregacje najwazniej-
szych informacji pozyskanych w wyniku bardziej szczegétowych prac. | w druga strone - to
narzedzie pozwoli Ci uswiadomi¢ sobie, czego jeszcze nie wiesz, co musisz sprawdzié, zbadad.

W zaleznosci od Twoich preferencji przenies ten doku-
ment na flipchart w Twojej firmie lub utwoérz dedyko-
wang tablice na Miro lub Mural. Pamietaj jednak, by ten
model zawsze uzupetnia¢ tak, by moéc szybko i tatwo
zmieni¢ poszczegdlne elementy. Dlatego, pracujac na
kopii fizycznej, zawartos¢ kazdego z modutéw uzupet-
niaj raczej na karteczkach sticky notes - bez ktopotu
odkleisz je od tablicy, jesli zaistnieje taka potrzeba.

[zdjecie wypetnionego modelu biznesowego na flip-
charcie?]

Kto jest naszym klientem?

Dla kogo budujemy produkt/ustuge?
Komu oferujemy wartosc?

Kto bedzie ptacit?



Kazdy biznes powinien zaczyna¢ sie od dogtebnego zrozumienia klientéw i tutaj nie ma od
tego zadnego wyjatku. Zanotuj informacje o wszystkich interesariuszach, ktérzy maja istotne
znaczenie w Twoim modelu biznesowym (uczniowie, nauczyciele, rodzice uczniéw, a moze na-
wet wszyscy). Wypetnianie tej czesci Business Model Canvas jest dobrg okazjg do stworzenia
proto-persony lub persony wtasciwej (w zaleznosci od poziomu wiedzy, ktéra juz teraz dyspo-
nujesz). Pamietaj tez, ze to ¢wiczenie jest niezbedne do etapu Product Discovery oraz prac
witasciwych nad produktem, dlatego nie oszczedzaj tutaj czasu ani energii.

Personq Pomaga opisac idealnego odbiorce
naszego produktu/marki.

Dane Personalne Bio

Imie: Wiek:

Stanowisko:

Rodzina:

Lokalizacja:

Co jest dla niej wazne? Co jq boli?

- Q .
ProleCt' www.projectpeople.pl | To narzedzie znajdziesz tutaj: http://bit.ly/leanowa-biblioteka
¥ People




Jaka wartos¢ generujemy dla naszych klientow?
Za co beda ptacic¢?

Wyraz istote swojego produktu lub ustugi jezykiem
korzysci. Zastandw sig, co wyrdznia Twojg oferte na tle
konkurencji. Zapisz to - najprosciej jak sie da. Tak by
kazdy mégt to zrozumied. A jesli masz ktopot z tym ¢wi-
czeniem, skorzystaj z Value Proposition Canvas.

Value Proposition Canvas |

Zespot Grupa docelowa

Tworzenie korzysci

Korzysci

Produkty .
Zad
& Ustugi adania

Usmierzanie bélu

Project: www.projectpeople.pl | To narzedzie znajdziesz tutaj: http://bit ly/leanowa-biblioteka
i People




Gdzie znajdziemy naszych klientéw?

Zastanow sig, gdzie i w jaki sposdb bedziesz musiat
komunikowac¢ swojg propozycje wartosci - tak by zo-
stata ona ustyszana przez klientéw, na ktérych zalezy

Ci najbardziej. Spdjrz na wypetniong kartke z persong

i dowiedz sie, gdzie (i dlaczego) ona przebywa oraz ja-
kiego rodzaju komunikacji oczekuje po kanatach dotar-
cia, poprzez ktére mozesz jg znalezé. Nastepnie dopasu;j
swéj komunikat do jej realiow.

Pamietaj tez, ze dobrze jest mie¢ wszystkie kanaty
spisane w odpowiedniej kolejnosci i w zgodzie z logika.
Dzieki temu nie bedziesz miat ktopotéw z okresleniem
priorytetéw prac nad swoimi komunikatami. W tym ¢wi-
czeniu moze Ci pomdc nasz lejek marketingowy.

Lejek Tradycyjny - AIDA

Awarness T

Interest —

Desire
Action

Przyktad:

Przyktad: Kontakt - sprzedawca
Przyktad: Demo produktu
Przyktad: Social Media

Artykut w prasie //

H Project: www.projectpeople.pl
H people




Jakich relacji oczekuja nasi klienci?

Jakich relacji wymaga Twoja propozycja wartosci oraz
czego oczekuje Twoja persona? Osobisty opiekun klien-
ta? A moze zautomatyzowany czatbot? Kazda relacja
ma swoja charakterystyke, plusy, minusy i koszty. Zasta-
néw sie, ktéra ma szanse stac sie optymalng w Twoim
przypadku. Jesli nie wiesz, jak uzupetni¢ ten modut,
ponownie wré¢ do wypetnionej kartki z persona.

Za co klienci sa w stanie zaptaci¢?

Uzupetnij strumien przychoddw. Ujmij tutaj konkretne
informacje na temat tych elementéw, ktére zamierzasz
spieniezad. Zastandw sie, w jakiej doktadnie formule.
Czy to zawsze bedzie sztywna cena za jednostke pro-
duktu? Moze abonament? Albo prowizja za XYZ? Ta
informacja jest niezbedna do zaprojektowania choéby
wstepnego cashflow. W tym miejscu mozesz positko-
wac sie matrycg Problem-Solution Fit, ktéra pozwoli Ci
okresli¢ najbardziej krytyczne elementy Twojej oferty.

Pr bl m_s I t' n F‘t n To narzedzie pozwoli Ci zidentyfikowa rozwigzania o wigkszych szansach na powodzenie,
oble olutio it Canvas | skocic caos poswiscany na testowone ozwiczo uyskac lopsy przeglad blidce] syuaci

1. Segment Klientéw

2. Problemy + Ich Natgzenie 9. Zrédto / Przyczyna Problemu 7. Zachowanie Klientéw

3. Bodzice skianiajgce do dziatania 10. Twoje Rozwiqgzanie 8. Kanaly zachowan
Online

4. Emocje (Przed i Po) Offline

1 PI'OjeCf: ‘www.projectpeople.pl | © Project: People
v People




Jakich kluczowych zasobéw potrzebujemy, by do-
starczy¢ klientom wartosé?

Jaka technologia jest wymagana przez Twoj biznes?
Jakie know-how? Jakie pozwolenia? Zanotuj wszystkie
elementy, bez ktérych operowanie Twojego biznesu jest
niemozliwe. Wymien wszystkie swoje kluczowe zasoby.

Jakie dziatania musimy podjaé, by dostarczy¢ na-
szym klientom wartos¢?

Pomysl o wszystkich kluczowych aktywnosciach podej-
mowanych po to, by kazdy klient byt zadowolony z Two-
jej oferty.

Jakie zewnetrzne firmy lub organizacje sg niezbedne,
by dostarczyc klientowi wartos¢é?

Do swiadczenia swoich ustug z pewnoscia potrzebujesz
wsparcia. Pytanie tylko, czyjego? Wymien wszystkich
swoich partneréw, by méc sie zastanowi¢ nad planem
awaryjnym, jesli co$ w Waszej wspodtpracy przypadkiem
sie zepsuje.

Jakie koszty generuje nasz model biznesowy?

Podsumuj wydatki na wszystkie Twoje dziatania, partne-
réw i zasoby. To pomoze Ci to optymalizowac strumien
wydatkow w przysztosci.



Gratulacje! W ten
sposob znalaztes_as
sie o krok blizej od
upragnionego sukcesu.

Nie chcemy Cie
straszy¢, jednak...

to nie koniec,

a poczqgtek wyprawy.



Tak jak pisaliSmy na poczatku - ten model bedzie ewoluowat z czasem. Niektdre rzeczy beda
ulegaty zmianom (trendy konsumenckie, technologia, uwarunkowania prawne, koszty dostaw-
céw). Inne elementy beda musiaty zosta¢ doprecyzowane, kiedy okaze sig, ze zatozone przez
Ciebie hipotezy nie znajdujg odzwierciedlenia w rzeczywistosci. To zupetnie normalne.

Dlatego tez praca na takim szablonie to nieustanny proces, a najwieksze wyzwanie tutaj po-
lega na uczciwym i ciggtym walidowaniu hipotez, by nastepnie uznac je za prawdziwe infor-
macje. Czeka Cie nieskonczona liczba eksperymentéw, ktére beda za soba pociggaty kolejne
eksperymenty. Dlatego na sam koniec zostawiamy Cie z jeszcze jednym narzedziem - sza-
blonem, ktéry pozwoli Ci zapanowac nad prowadzonymi testami, okresli¢ jasny rezultat oraz
ptynnie przejs¢ do kolejnej proby, bogatszy o wiedze pozyskang z poprzednich pomiardw.

P

Experiment Sprint Canvas

Wazne Cel / Hipoteza Wyniki

Pomysly na eksperyment Wybrany eksperyment

Zakonczenie ekperymentu

Wiem Nie wiem
Plan eksperymenty Whioski

Dzien 1

Dzien 2

Dzien 4

Dzien 5

Niewazne
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Handbook
badawczy

poznaj proces
Product Discovery!



Wpadamy na innowacyjny pomyst, spisujemy nasze zatozenia w planie biznesowym... i co da-
lej? Jak sprawdgzi¢, czy idea, ktdéra zakietkowata w naszej gtowie ma przetozenie na faktyczne
potrzeby odbiorcow? | co ma do tego Product Discovery?

Product Discovery jest jedng z pierwszych faz two-
rzenia produktu, ktérej celem jest zbadanie zatozen
dotyczacych problemoéw potencjalnego odbiorcy,
zebranie informacji walidujacych pomyst (pozytywnie
lub negatywnie) oraz pozwalajacych wyznaczy¢ dalsze
kroki projektowe. Dziatania w tej fazie obejmuja gtéwnie
badania nad nowymi produktami - w przypadku poszu-
kiwan zwigzanych z optymalizacja lub opinig zwrotna

o produkcie (np. w fazie beta testéw) wkraczamy juz

w kolejne etapy cyklu zycia produktu - wiec réwniez

i badan. Oczywiscie, zaleznie od tego, jak podchodzi-
my do rozwoju produktu, proces Product Discovery nie
powinien sie konczy¢ - po przejsciu fazy definicji, réw-
nolegle do dziatan projektowych powinna nastapic¢ faza
Continuous Product Design, czyli dalszego odkrywania
kolejnych potrzeb.

Najlepiej i najprosciej mozna zobrazowac ten podziat
za pomocg modelu procesu projektowania Double
Diamond, w ktérym faze Product Discovery ilustruje
pierwszy diament - etap odkrywania jak najwiekszej
ilosci informaciji o grupie odbiorcéw (discovery) oraz
nastepujace po nim uszczegdtawianie, walidowanie
hipotez oraz zawezanie wnioskéw (define).

The Double Diamond Model

Diverge Converge

DEVELOP DELIVER

OUTCOME

CHALLENGE

Diverge Converge



uzytkownikéw oraz ich otoczenia - czyli kim naprawde
sg, czego potrzebuja, jakie majg problemy i jakimi
wartosciami sie kieruja,

wystepujgcego problemu - czyli jaka jest jego skala
i przyczyna, jak wptywa na uzytkownika, jak jest juz
rozwigzywany, a jak mozemy go rozwigzac naszym
produktem i naile jest on istotny,

kontekstu projektu — czyli jakie sg powigzania
pomiedzy potrzeba uzytkownika a innymi sferami
jego zycia lub rynku, jakie inne dziatania i problemy
wptywaja na badany obszar,

wspolnej wizji produktu — czyli ustalenia wizji
odpowiadajacej zaréwno na nasze potrzeby
biznesowe, jak i potrzeby grupy odbiorcéw,

walidacji wstepnego pomystu - czyli zdobycia
informacji, ktére pozwolg nam stwierdzi¢, czy nasza
wstepna wizja rozwigzania jest komukolwiek
potrzebna, oraz w jakim kierunku powinnismy i$¢
dalsze dziatania (a ktére nalezy wstrzymac).

Wprowadzenie dziatan badawczych powinno nastgpic¢
zawsze, gdy nie mamy wystarczajacej ilosci potwier-
dzonych informacji o potrzebach uzytkownika, aby
ruszy¢ dalej z projektem, zeby podejmowane kroki

nie bytyby wynikiem naszych przekonan, a faktycznej
potrzeby grupy docelowej. To, co bedzie projektem

i jednoczesnie obiektem badan, nie jest juz zawezone
-mozemy pracowac zaréwno nad stworzeniem nowego
produktu na istniejacy rynek, wprowadzaniem innowa-
cyjnych rozwigzan, jak i nowa strategia dla naszej orga-
nizacji.

Wszystkie te przyktady taczyc bedzie natomiast jeden
wspodlny czynnik - potrzebujemy odkryé cos nowego,
poznac prawdziwe potrzeby i problemy, zwalidowac
bardzo wstepne zatozenia i hipotezy. Podjecie dalszych
dziatan bez kroku badawczego bedzie ryzykowne - be-
dziemy opierac sie na wtasnym przekonaniu, wiec dany
,problem” moze okazac sie problemem tylko w naszej
gtowie, a cata praca zespotu bedzie tylko strata pie-
niedzy i czasu w zwigzku z nie trafieniem w prawdziwa
potrzebe odbiorcow.



Niezaleznie od tego, czy mowa o badaniach z zakresu
Product Discovery, czy o dziataniach majacych ulepszyc
gotowy produkt, konieczne jest okreslenie celu badania
(gtéwnego oraz szczegétowych). W jego okresleniu
moga pomadc nam takie pytania takie jak:

Jaka jest nasza motywacja? Dlaczego chcemy
przeprowadzi¢ badanie?

Co chcemy przez to badanie osiggnac?

Jaki ma by¢ efekt koncowy badania oraz produktu?

Jakie kroki chcemy wykona¢ po zakonczeniu badania?

Co jest przyczyna problemu, ktéry chcemy zbadac?

Co juz wiemy o danej dziedzinie lub problemie?

Jaki mamy realny budzet i mozliwosci czasowe?

Okreslenie celu pozwala na wyznaczenie jasnego kie-
runkowskazu i zdecydowanie, co chcemy osiggnac (wiec
na czym musimy sie skupi¢). Daje lepsze zrozumienie
koncowego celu dziatan catego zespotu i minimalizuje
ryzyko nieporozumienia. Dodatkowo ustalenie od razu
zatozen zwigzanych z budzetem, terminem i efektem
koncowym pozwala na lepsze okreslenie wstepnego
planu dziatania oraz utatwia odpowiednie dobranie me
tod - w koncu badania maja stuzy¢ nam i produktowi.

Dopiero po okresleniu gtdwnego celu naszych dziatan,
kolejnym krokiem powinno by¢ jasne okreslenie bada-

nego problemu oraz wstepnego planu dziatania, by ten
problem rozwigzad.

Pierwsze etapy badan, zwtaszcza prowadzone w me-
todologiach zwinnych, moga dla niektérych by¢ dosé
chaotyczne. Mozna przyréwnac je do wylagdowania na
pustyni - jesteSmy bez mapy, jedynie z celem, kilkoma
zatozeniami i brakiem informacji, w ktérym kierunku
mamy i$¢, aby dojs¢ do zrédta wody. Konieczne jest
holistyczne spojrzenie na otoczenie (produktowe), a na-
stepnie zgodnie z obserwowanymi znakami, kierowanie
sie (pogtebianie badan) w najbardziej obiecujacym
kierunku.



W celu uporzadkowania tego procesu powinnismy przy-
gotowac plan badawczy (oparty miedzy innymi o hipo-
tezy zwigzane z modelem biznesowym), ktéry wraz z
rozwojem badan i pozyskiwaniem informacji od uzyt-
kownikéw bedzie na biezaco uszczegdtawiany. Ogdlna
rama badania okreslajaca cel, czas i zakres, budzet,
mozliwosci zespotu i metode pozwoli nam skoncentro-
wac sie na akcjach prowadzacych do celu. Ustalajac taki
plan nalezy pamietac, ze metody moga sie zmieniac
zaleznie od gromadzonych na biezgco informacji. O ile
wyznaczenie ogdlnego procesu jest mozliwe przed pod-
jeciem prac, o tyle biezace dopasowywanie metod do
faktycznych potrzeb i wnioskéw z prowadzonych badan
pozwala na wybor dziatan, ktére maja najwiekszy sens
w przypadku naszego produktu. Skupiamy sie dzieki
temu na faktycznych potrzebach nie tracac czasu na
zbedne prace.

W parze z planem badawczym idzie odpowiednie dopa-
sowanie procesu do naszych celéw i pozostatych zato-
zen. Jak taki proces ogdlnie wyglada?

Istnieje bardzo wiele dziatan i metod, ktére moga zostac
uzyte w dziataniach odkrywczych. Ich ogdlne uzycie
powinno by¢ réwniez biezgco weryfikowane, a pytanie
,jaki jest nasz cel i czy to pomoze nam go osiggnac”
powinno towarzyszy¢ catemu procesowi badawczemu.
Z tego wzgledu okreslenie jednego, statego i linearnego
procesu badawczego w tej fazie jest bardzo trudne -

w koncu decydujemy sie na badania, aby poznac niewia-
dome.

Mozemy jednak dokonaé podstawowego podziatu na
konkretne petle badawcze (nie bez powodu bardzo
zblizonego do procesu Design Thinking), w ktérych
dobieramy metodologie do potrzeb. Kazda z tych petli
powinna konczyc¢ sie decyzjg - czy puszczamy wnioski
w kolejng faze (prototypdw, testéw, a nastepnie wdro-
zenia), czy powinnismy pogtebiac je w kolejnej turze?
Co istotne, oba dziatania moga by¢ wykonywane jed-
noczesnie — w wielu wypadkach mozemy czesc zwali-
dowanych hipotez poddac dalszym etapom tworzenia
(np. ogdlny zarys produktu), podczas gdy w tym samym
czasie decydujemy sie na pogtebianie informacjii po-
trzeb szczegdtowych. Liczba powtdrzen w petli powinna
zostac indywidualnie dobrana do potrzeby badawczej

i naszych mozliwosci.



Petla procesu badawczego

obserwuj
Interpretuj empatyzuj
WYZNACZ CEL TWORZ
GLOWNY DECYDUJ | TESTUJ

Kazda petle procesu badawczego zaczynamy i konczy-
my podjeciem decyzji. Na poczatku dziatan podejmuje-
my decyzje co do wyboru odpowiednich metod i dzia-
tan majacych nas przyblizy¢ do celu.

Przydatne moga by¢ w tym etapie wszystkie narzedzia
utatwiajace planowanie dziatan badawczych (np. Expe-
riment Sprint Canvas).

Kolejnym krokiem jest empatyzacja. Zwtaszcza na
poczatkowym etapie badan jest to punkt, w ktérym
prébujemy jak najlepiej zrozumieé i ,wejs¢ w skére” na-
szego odbiorcy. Na tym etapie informacje, ktére planu-
jemy zbadacd nie sa jeszcze potwierdzone - dziatamy na
hipotezach, ktére dopiero poddamy walidacji.

Przydatne moga by¢ wszystkie narzedzia pozwalajace
na lepsze zrozumienie uzytkownika i projektu, takie jak
protopersony, mapy empatii, mapy doswiadczen. Jest
to réwniez Swietny moment na prowadzenie warszta-
tow kick-offowych, burz mézgoéw, wstepnej eksploracji
tematu. Nalezy pamietac, ze mapowane informacje sg
hipotezami, ktére dopiero bedziemy walidowali w dal-
szych czesciach - czesto poprawiajac je potem na
canvasach.

Gdy mamy ustalony plani cel dziatania, odpowied-
nio zapoznaliSmy sie z projektem, przeprowadziliSmy
wstepna eksploracje, empatyzacje i wyrdznilismy
hipotezy badawcze nadchodzi zazwyczaj czas na faze
obserwacji (bardzo czesto fazy te sie przenikaja). Jest
to moment, w ktérym zaleznie od celu konkretnej petli



badawczej, zdobywamy informacje umozliwiajgce wa-
lidacje hipotez Dzigki temu nie zapedzimy sie w ztym
rozwoju.

W fazie obserwacji mozemy wykorzystywac wiele réz-
nych metod badawczych.Zazwyczaj dzieli si¢ je na dwie
kategorie: badania iloSciowe (odpowiadajgce na pytania
co, kiedy, ile) oraz badania jako$ciowe (odpowiadaja-

ce na pytania jak i dlaczego). W kazdej z tych kategorii
znajduje sie ogrom réznorodnych metod.Wiele z nich
taczy w sobie cechy zaréwno ilosciowe jak i jakosciowe,
zaleznie od tego, jak przeprowadzimy dane badanie.

Badania eksploracyjne (réwniez znane jako genera-
tywne) - czyli badania, w ktérych eksplorujemy tema-
tyke, poznajemy jak najwiecej informacji, jednak nic nie
testujemy (oczywiscie zebrane informacje moga po-
srednio zwalidowa¢ niektére hipotezy). Dziatania te sg
bardzo szerokie i obejmujg faze analizy danych zasta-
nych (desk research), dziatania w terenie lub internecie
(etno- i netnografia), obserwacje, rozmowy eksplora-
cyjne, czy inne modyfikacje popularnych badan (hawet
grupy focusowe)

Na tym etapie przydatne sg wszystkie narzedzia pozwa-
lajace na lepsze zrozumienie catego kontekstu, takie jak
mapy mysli, user journey, dzienniczki, proto-persony,
affinity mapping.

Wywiady z interesariuszami - czyli dtuzsze (ale nie
eksploracyjne) rozmowy z wszystkimi osobami zwigza-
nymi z projektem i wchodzacymi w interakcje z produk-
tem. Méwimy tutaj zaréwno o wywiadach z docelowymi
uzytkownikami, jak i wszystkimi cztonkami zespotu,
ktérzy maja lub beda mieli wptyw na produkt (np. pra-
cownikami w firmie).

Przydatne moga by¢ wszystkie metody i narzedzia
pozwalajgce na priorytetyzacje pytan (takie jak Experi-
ment Sprint Canvas), sprawdzenie poprawnosci badania
(testy pilotazowe) czy grupy fokusowe.

Warsztaty — zaréwno prowadzone wewnatrz zespotu
badawczego, jak i ze wszystkimiinteresariuszami pro-
jektu czy badang grupa docelowa. Mozemy dzieki nim
gromadzi¢ informacje, mapowac zatozenia lub wyciggac
wnioski - we wszystkich tych wypadkach warsztaty po-
zwalaja na zwiekszenie puli informacji, szybkie poznanie
perspektyw innych oséb oraz wypracowanie nowych
rozwigzan lub hipotez.



Metody ilosciowe - czyli wszystkie dziatania pozwa-
lajace na walidacje hipotezy i uzyskanie informacji od
wiekszej grupy odbiorcéw. Nie dostarczajg nam bezpo-
srednich informacji o ukrytych motywach lub potrze-
bach odbiorcéw, pozwalajg jednak zwalidowa¢ hipotezy
na wiekszej prébie uczestnikéw i poznac konkretne
podziaty na grupy odbiorcéw. Polecane zwtaszcza w ze-
stawianiu z badaniami jako$ciowymi, takimi jak wywiady
- jako podwdjna walidacja.

Ostatnim krokiem przed powrotem do podejmowania
decyzji jest interpretacja. Zgromadzone informacje
zwrotne i ogromna ilo$¢ danych bedzie przydatna tylko
wtedy gdy odpowiednio je zinterpretujemy, zmapujemy
oraz wyciggniemy z nich konkretne tezy (lub kolejne
hipotezy). Na tym etapie pracujemy bardzo czesto na
narzedziach wykorzystywanych w fazie empatyzacji

lub obserwacji - mapujemy natomiast informacje juz
zwalidowane i sprawdzone na uzytkownikach.

Na tym etapie przydadza sie wszystkie narzedzia
stuzace do grupowania danych (np. affinity mapping),
wyznaczania wzorcow wsréd grup docelowych

(np. persony, antypersony, grupy docelowe) oraz scie-
zek uzytkownika (np. user journey, Sciezki empatii, servi-
ce blueprint), okreslania wartosci, ktérymi sie kieruja
(np. golden circle, UVP Canvas) lub ich potrzeb (np.
user stories).

Ostatni kroki przed powrotem do punktu decyzji to
moment, w ktérym ustalamy, czy zebrane informacje
wymagaja pogtebienia, czy czesc z nich (lub catosc)
powinna wej$¢ w faze tworzenia produktu.

Jak zostato wspomniane wczesniej, nie musimy prze-
rywac badan, aby przejs¢ z czescig wnioskéw do etapu
prac projektowych. Wrecz przeciwnie! Tworzenie pod-
stawy projektu i jednoczesne pogtebianie i walidowanie
kolejnych szczegdtowych zatozen, moze przyspieszyé
prace i umozliwi¢ wczesniejsze wypuszczenie pro-
duktu... aby zwalidowac go juz bezposrednio na rynku.
Oczywiscie, decyzja, czy mozemy podjac ten krok po-
winna by¢ podjeta indywidualnie w kazdym przypadku.

Na tym etapie przydadza sie wszystkie narzedzia uta-
twiajace priorytetyzacje zatozen oraz zebranych infor-
macji (np. MoSCoW, Macierz Eisenhowera lub Theme

Scoring).



O ile faza badan Product Discovery w procesie zycia
produktu (wedtug czesci opracowan) konczy sie wraz

z rozpoczeciem dziatan projektowych (faza develop

w modelu Double Diamond), nie oznacza to w zadnym
wypadku zakonczenia ogdlnie pojetych badan. Jej
przejscie w faze Continuous Product Design pozwala na
dalsze, rownolegte do innych prac, odkrywanie kolej-
nych potrzeb.

Dodatkowo powinny pojawi¢ sie inne badania zwigzane
z testowaniem wstepnych koncepcji, biezgce monito-
rowanie informacji zwrotnych o swiezo wypuszczonym
produkcie (np. w fazie beta-testéw), jak i pézniejsze
préby optymalizacji (np. rozszerzenie funkcjonalnosci
lub poprawa wydajnosci dziatania). Wszystkie te kroki
wymagaja konkretnych dziatan badawczych w celu mi-
nimalizacji ryzyka i oparcia sie na realnej potrzebie a nie
na domystach. Ich czasochtonnosc¢ oraz koszty powinny
by¢ uzaleznione od naszego celu i mozliwosci. Mozemy
gromadzic¢ informacje zwrotne m.in poprzez tury testéw
uzytkowych, badania A/B, tworzenie nowych zaawanso-
wanych prototypodw, eksperymenty i wiele, wiele innych.

Jednak co, jesli nie masz czasu lub funduszy na prze-
prowadzenie petnych badan? Porozmawiaj samodziel-
nie z uzytkownikiem lub wrecz potencjalnym klientem,
przeprowadz prostg ankiete, przeanalizuj wszystkie
informacje, ktére dostajesz na biezaco od uzytkownika
- po prostu réb wszystko, aby ustysze¢ jego gtos i po-
trzeby. Zgromadzenie nawet najmniejszej liczby opinii

i przemyslen uzytkownikéw bedzie cenniejsze niz sa-
modzielna praca nad ideg bez informacji zwrotnych od
odbiorcow.



Zarabianie
online w branzy
edukacyjnej

8 nietypowych sposobdéw
+ PRZYKLADY



Zarabianie online w branzy edukacyjnej? To jak najbardziej mozliwe. Co wiecej, moze by¢ nie-
zwykle skuteczne (280 tys. zt w 9 dni z kursu online?). Dywersyfikacja przychodéw w obec-
nych czasach jest szczegdlnie istotna, a postawienie na zrédta online’owe zapewni spokdj
ducha w wypadku probleméw z ustugami stacjonarnymi.

Metod zarobku w wirtualnym swiecie jest wiele, jednak ponizej przedstawiam 8 nietypowych
sposobdéw na zarabianie online w branzy edukacyjne;j.

1. Platny newsletter w edukaciji

E-mail marketing jest Swietng metoda na budowanie re-
lacji z odbiorcami, podtrzymywanie zaangazowania czy
sprzedaz sama w sobie. Jestesmy przyzwyczajeni do
klasycznego podejscia do newsletteréw, gdzie poprzez
formularz na stronie zapisujemy sie np. na cotygo-
dniowa dawke darmowej wiedzy. Mirek Burnejko, CEO
Akademia.pl, platformy edukacyjnej z kursami online dla
przedsiebiorcéw, podszedt do sprawy zgota inaczej.

Mirek, oprécz darmowej wersji, udostepnia réwniez
ptatna alternatywe swojego newslettera. Jesli chcesz
dostawac specjalne wiadomosci od Mirka, musisz naj-
pierw uisci¢ optate w wysokosci 390 zt rocznie.

W Polsce jest to jeszcze dosy¢ nietypowe podejscie
(cho¢ propaguija je chociazby Bartek Pucek czy Artur
Kurasinski), ale jestem pewny, ze bedzie coraz bardziej
popularne, chociazby ze wzgledu na sukcesy i znacze-
nie, ktére zdobyto w Stanach Zjednoczonych. Substack,
narzedzie do zarzadzania ptatnymi subskrypcjami

z siedzibg w USA, ma juz ponad 250 000 ptacacych
klientow!

8 sposobow



1. Na poczatku trzeba zadac pytanie, czy masz juz
zbudowana liste mailowa oraz czy wysytasz regularny
newsletter. Jedli nie - od tego trzeba zaczac.

2. Zacznij od wysytki darmowego newslettera. Skrupu-
latnie zbieraj nowe adresy mailowe oraz wysytaj regular-
ny, np. cotygodniowy, wartosciowy mailing.

3. Zbieraj feedback od czytelnikéw dot. tematdw, ktére
ich najbardziej interesuja. Rozwiazuj ich problemy,
wchodz w interakcje.

4. Zainwestuj w jeden z ptatnych newsletteréw, zeby
zobaczyd, jak robig to inni (mozesz zwrécic tez uwage
na newslettery anglojezyczne). Wyciggnij wnioski i im-
plementuj u siebie.

5. Zaplanuj, ktére materiaty mozesz wysytac w wersji
ptatnej swojego newslettera, o czym on bedzie oraz
czym bedzie réznit sie od darmowej wers;ji (i dlaczego
bedzie warto za niego zaptacic).

6. Jesli zdecydujesz po powyzszych punktach, ze jestes
gotowa/y na start ptatnego mailingu — zaproponuj swo-
im odbiorcom to rozwigzanie w formie przedsprzedazy.
To bedzie najlepsza walidacja tego pomystu.

2. Sklep online z materiatami
i gadzetami tematycznymi

Tak zwany merch jest bardzo popularng metoda zwiek-
szania przychodéw za oceanem, zwtaszcza wsréd twor-
cow online. Czesto w postaci koszulek czy kubkow, ale
mozna podejs¢ do tego zagadnienia réwniez bardziej
tematycznie i wspieraé misje swojej firmy wtasnie za po-
moca tematycznych gadzetéw i materiatow. Doktadnie
w tej sposdb dziata Ola Budzynska, znana szerzej jako
Pani Swojego Czasu.

PSC na swojej stronie sprzedaje réznego typu gadzety,
ktore zwigzane s3 z produktywnoscig, kreatywnoscia

i tworczosciag online, czyli z tematami, w ktorych Ola sie
specjalizuje.

planery, segregatory,
szkicowniki, e-booki,
kalendarze, kurso-ksigzki.

notesy,



1. Jesli nie masz jeszcze swojego sklepu z gadzetami, to
pomysl, jaki merch mozesz sprzedawac¢ w ramach swo-
jej dziatalnosci. Moze brandowane ubrania? Torby na
laptopy? Zaktadki do ksigzek? Opciji jest tysigce. Jesli
brak Ci pomystéw, zréb burze mézgoéw (lub skorzystaj

z metody Design Studio - odwréconej burzy mézgéw)
ze swoim zespotem.

2. Drugim krokiem bedzie przemyslenie i obliczenie, jak
bardzo optacalne bedzie dla Twojej firmy wprowadze-
nie gadzetdw, zwtaszcza jezeli planujesz sprzedaz tych
fizycznych, offline’owych. To bardzo wazna kwestia, po-
niewaz moze okazac sig, ze produkcja i dystrybucja np.
Swietnej jakosci t-shirtéw z dedykowanym nadrukiem
moze okazac sie niskomarzowa i nieoptacalna (z drugiej
strony, moze przynie$¢ warto$¢ wizerunkowa, co tez
warto wzig¢ pod uwage).

3. Zbadaj zainteresowanie wsréd swojej grupy docelo-
wej, np. wysytajac ankiete.

4. Zaprojektuj pierwszy produkt, znajdZz podwykonaw-
coéw, wyprodukujcie wspdlnie pierwsza wersje jedne-
go z produktow w niewielkiej liczbie, udostepnij je do
sprzedazy i sprawdzaj jaki bedzie ich odbidr.

3. Edukacyjne warsztaty online

Czy szkolenia mozna organizowac tylko w wersji sta-
cjonarnej? Zdecydowanie nie. Na pomoc przychodzg
warsztaty, szkolenia i prezentacje w wersji online! Dzieki
nim mozesz przekaza¢ wartos¢ edukacyjna nawet z dru-
giego konca swiata. Albo ze swojego pokoju. :)

W Project: People w 2020 i 2021r. przeprowadziliSmy
kilkaset godzin szkoleniowych w formie zdalnej, gtéwnie
z tematyki strategicznej, walidacji pomystéw bizneso-
wych czy metodyk leanowych w organizacjach.

Dzieki wykorzystaniu takich narzedzi do pracy zdalnej
jak Miro (nasza ulubiona wirtualna tablica do wsp&tpra-
cy zespotowej), Zoom, Discord, Metro Retro czy pakiet
Google Workspace, jesteSmy w stanie przeprowadzac
petnowartosciowe szkolenia i warsztaty dla naszych
klientéw nie wychodzac z domu (lub biura).



1. Jesli prowadzisz juz warsztaty stacjonarne, to przej-
$cie z nimi do $wiata wirtualnego nie powinno by¢
wielkim problemem. Nalezy dostosowac tresc szkolenia
oraz narzedzia, z ktérych korzystasz do specyfiki pracy
online'owej.

2. Jesli nie znasz narzedzi do organizacji
warsztatéw zdalnych, to zobacz koniecznie e-booka
Joanny Ostafin.

3. Jesli Twoja dziatalnos¢ edukacyjna nie polega scisle
na szkoleniach, to zastanow sig, jakie tematy, na ktérych
sie znasz, mozesz ubraé¢ w forme warsztatu zdalnego.
Takie warsztaty powinny skupia¢ sie na Twojej eksper-
tyzie, by¢ oparte na realnych doswiadczeniach oraz
podane w atrakcyjnej formie.

4. Pozostaje juz tylko rozpisanie oferty szkolenia, wraz
z agenda oraz kluczowa wiedzg, z ktérg ,wyjda”
uczestnicy.

5. Zaoferuj warsztat swiatu, np. w dedykowanej za-
ktadce na Twojej stronie www, w mailingu do klientéw,
w tematycznych grupach na Facebooku itp.



Inspiracje
dla branzy
edukacyjnej

/



Pawet Czerwony - Jak
rozwija¢ produkt eduka-
cyjnych w zdywersyfiko-
wanym modelu?

Project: People Podcast 24

Stuchajqc tego
odcinka podcastu,
dowiesz sie:

W tym odcinku, Sylwia Paszyna prowadzi rozmowe

z Pawtem Czerwonym wspodtzatozycielem BeCREO
Technologies, dziatajacym w branzy ed-tech i rozwijaja-
cym produkt edukacyjne z Scottie Gol.

Z rozmowy dowiesz sig, jak godzi¢ rézne interesy,
zwtaszcza kiedy Buyer Persona, np. rodzice lub nauczy-
ciele, nie jest tozsama z i User Persong, czyli uczniom
albo dzieciom korzystajacym w domu z jakiegos roz-
wigzania. W odcinku zostanie poruszony réwniez aspekt
tego, jakie wyzwania moga sie pojawic przy pracach nad
takim produktem.

Link do podcastu

Jak twércey gry Scottie Go! poradzili sobie z wyzwaniami
dotyczacymi:

+ réznych wersji jezykowych,
- zdywersyfikowanego modelu, m.in. B2School,
- potaczenia wersji cyfrowej i analogowej produktu,

+ zmieniajgcego sie w obliczu pandemii rynku.
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Mateusz Rybinski -
produkt z branzy EduTech:
od O klientéw do sprzedazy
w 30 krajach

Project: People Podcast 23

Stuchajqgc tego
odcinka, dowiesz sie:

Kamil Cupiat rozmawia z Mateuszem Rybinskim preze-
sem fundacji EdTech Poland, Chief Executive Officer
start-up Cyber Fox, zatozycielem najwiekszej szkoty
programowania w Indonezji.

Zyjemy w $wiecie, w ktérym pojecie “edukacja” zmienia
swoje znaczenie. Nie ogranicza sie juz do szkoty, ani do
dzieci. Edukacja dotyczy nas wszystkich, jesli chcemy
nadazyc¢ za niesamowitym tempem zmian, ktére zacho-
dza na naszych oczach. Zyjemy w erze informacji, gdzie
waluta jest wiedza.

Co wiecej, od pewnego czasu obserwujemy “romans”
edukacji z... technologia. Zmienia sie nie tylko podej-
Scie do nauki, ale tez metody nabywania nowej wie-
dzy i umiejetnosci. |, w duzym skrdcie, z tego zjawiska
zrodzita sie branza, ktéra okreslamy mianem EduTech.
Branzy, co warto powiedzie¢, ktéra rosnie w niesamo-
witym tempie na catym $wiecie i nic nie wskazuje na to,
by ten trend miat sie wkrétce odwrdcic.

Link do podcastu

- jakie wyzwania stojg przed firmami z branzy
EduTech;

- jakie szanse stwarzajg przed branza EduTech
sytuacja pandemiczna czy rozwdj technologii;
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w jaki sposéb potaczyc aspekt technologiczny oraz
biznesowy przy budowie produktéw edukacyjnych;

jakie sg najczestsze scenariusze rozwoju firmy
w EduTech;

plusy i minusy réznych rozwigzanh oraz réznych
podejs¢ do sprzedazy produktéw / ustug;

od czego zaczac¢ budowe cyfrowego produktu
edukacyjnego;

skad bra¢ wiedze na temat... sprzedawania wiedzy;

skad wiedzie¢, jakie produkty edukacyjne maja
szanse powodzenia;

jak powinno sprzedawac sie wiedze;
jak znalez¢ odbiorcéw naszego produktu / ustugi;
jak wyceni¢ cyfrowy produkt edukacyjny;

jakie obecnie trendy sprzyjajg EduTechowi i jak
mozna je wykorzystag;

jakie zjawiska stanowig wyzwanie dla EduTechu.
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