altm akademia

Od pomystu do rynku: jak
zweryfikowad koncepcje i
zaplanowac skuteczne
wejscie na rynek?

Wprowadzenie nowego produktu, ustugi lub inicjatywy na
rynek wymaga czegos wiecej niz dobrego pomystu -
potrzebne sg trafne hipotezy, zrozumienie rzeczywistych
potrzeb klientéw i przemyslany sposéb dotarcia do
odbiorcéw. Podczas szkolenia przejdziesz przez caty proces
od wstepnej koncepcji do uporzgdkowanej propozycji
wartosci i pierwszego planu wejscia na rynek,
wykorzystujgc narzedzia Al do researchu, analizy,
generowania hipotez i porzagdkowania informacji. Nauczysz
sie weryfikowac zatozenia, analizowac rynek i konkurencje,
projektowac sciezke klienta, dobiera¢ kanaty dotarcia oraz
planowac eksperymenty i mierniki pozwalajgce ocenic
potencjat koncepcji.

0
Odbiorcy szkolenia

¢ Przedsiebiorcy i osoby rozwijajgce wtasne pomysty biznesowe, produkty lub ustugi

¢ Product Managerowie i osoby odpowiedzialne za rozwdéj nowych produktéw i ustug

e Specjalisci i menedzerowie marketingu przygotowujgcy nowe oferty oraz plany wejscia na rynek
o Zatozyciele startupdw i cztonkowie zespotéw rozwijajgcych nowe przedsiewziecia

¢ Innovation Managerowie i osoby odpowiedzialne za rozw6j nowych inicjatyw w organizacji

¢ Specjalisci sprzedazy i rozwoju biznesu uczestniczacy w projektowaniu lub walidacji nowych ofert
¢ Osoby odpowiedzialne za rozwdj nowych ustug, modeli biznesowych lub projektéw wewnetrznych
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Korzysci

Zweryfikujesz pomyst - odréznisz fakty, obserwacje, zatozenia i hipotezy, aby oceni¢, czy koncepcja
odpowiada na realny problem odbiorcy.

Zdefiniujesz priorytetowych klientéw - okreslisz kluczowe segmenty odbiorcéw i zbudujesz praktyczny
profil idealnego klienta uwzgledniajgcy potrzeby, bariery i motywacje zakupowe.

Przeprowadzisz research rynku z wykorzystaniem Al - sprawniej przeanalizujesz konkurencje,
alternatywy i gtos klientéw, jednoczesnie weryfikujac wiarygodnos$¢ Zrédet i ograniczajac ryzyko
btednych wnioskéw.

Zbudujesz propozycje wartosci - przetozysz problem klienta, jego potrzebe oraz cechy rozwigzania na
konkretng i zrozumiatg wartos¢.

Zaprojektujesz sciezke klienta - okreslisz najwazniejsze etapy decyzji, punkty styku z marka, potrzeby
i bariery odbiorcy.

Zaplanujesz wejscie na rynek - potgczysz grupe odbiorcéw, komunikat, oferte i wlasciwe kanaty
dotarcia w spéjny plan pozyskania pierwszych klientéw.

Przetestujesz koncepcje przed pethym wdrozeniem - zaplanujesz eksperyment rynkowy pozwalajacy
zdoby¢ wiarygodne informacje bez angazowania nadmiernego czasu i budzetu.

Okreslisz mierniki sukcesu - dobierzesz KPI i kryteria decyzyjne, ktére pomogg oceni¢, czy koncepcje
nalezy rozwija¢, zmieni¢ czy zatrzymac.

Program szkolenia

Dzien I:

1.

Pomyst to hipoteza, nie strategia
o Dlaczego dobre pomysty nie zawsze wygrywaja?
o Najczestsze btedy na poczatku pracy nad nowym produktem lub ustuga.

[e]

Réznica miedzy pomystem, problemem klienta i potrzebg rynkowa.

[¢]

Co naprawde trzeba wiedzie¢ przed rozpoczeciem inwestowania czasu i budzetu?

o

Fakty, obserwacje, zatozenia i hipotezy.

o

Jak wykorzysta¢ Al do uporzadkowania pomystu bez bezrefleksyjnego przyjmowania odpowiedzi
modelu?

o Cwiczenie: Mapa zatozen - uczestnicy identyfikuja, co rzeczywiscie wiedzg o swoim pomysle, a co
jedynie zakfadaja.

. Problem klienta i potrzeba, za ktdra ktos chce zaptacic

o Jak odejs¢ od myslenia ,mamy swietne rozwigzanie"?
o Potrzeby deklarowane a rzeczywiste zachowania klientéw.
o Jak szuka¢ probleméw, napie¢, frustracji i momentéw decyzyjnych?

o Jak rozmawiac z potencjalnymi klientami, zeby nie zbiera¢ wytacznie komplementéw?
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o Jak zadawad pytania o wczesniejsze doswiadczenia i realne zachowania?
o Jak wykorzystac Al do przygotowania scenariusza rozmowy badawczej?
o Cwiczenie: Problem Interview - przygotowanie zestawu pytan do krétkiego wywiadu z potencjalnym
klientem.
3. Dla kogo naprawde jest ten produkt?
o Dlaczego ,dla wszystkich” oznacza zwykle ,dla nikogo”?
o Segmentacja odbiorcéw w praktyce.
o Réznica miedzy grupg docelowg, persong i ICP.
o Jak wybra¢ pierwsza grupe klientéw?
o Potrzeby, bariery, motywacje i kontekst zakupowy.
o Kto korzysta, kto kupuje, kto decyduje, a kto blokuje decyzje?
o Jak wykorzysta¢ Al do tworzenia hipotez segmentacyjnych?
o Cwiczenie: ICP Canvas - stworzenie profilu priorytetowego klienta wraz z potrzebami, barierami i
triggerami zakupowymi.
4. Research rynku i konkurencji z pomoca Al
o Jak analizowac¢ rynek bez wielotygodniowego projektu badawczego?
o Konkurencja bezposrednia, posrednia i alternatywy.
o Dlaczego najwiekszym konkurentem czesto jest ,nic nie robi¢”?
o Jak analizowa¢ komunikacje, oferte i pozycjonowanie konkurencji?
o Gdzie szuka¢ gtosu klienta: opinie, fora, social media, wyszukiwarki, marketplace'y, komentarze?
o Jak wykorzysta¢ Al do syntezy duzej liczby informacji?
o Jak nie halucynowa¢ danych i jak weryfikowa¢ Zrédta?
o Cwiczenie: Mapa rynku - analiza konkurengji i identyfikacja potencjalnej przestrzeni do wyréznienia
produktu lub ustugi.
5. Propozycja wartosci: dlaczego klient ma wybra¢ wtasnie nas?
o Czym propozycja wartosci rézni sie od sloganu reklamowego?
o Problem - potrzeba - rozwigzanie - rezultat.
o Funkcje produktu a korzysci dla klienta.
o Jak budowa¢ komunikacje wokét wartosci, a nie listy funkcjonalnosci?
o Jak sprawdzi¢, czy propozycja wartosci jest konkretna i zrozumiata?
o Jak wykorzysta¢ Al do tworzenia wariantéw komunikatéw bez generowania generycznego
marketingowego betkotu?
o Cwiczenie: Value Proposition Challenge - stworzenie i przetestowanie kilku wariantéw propozycji
wartosci.
Dzien Il:
1. Customer Journey: jak klient dochodzi do decyz;ji?
o Dlaczego klient rzadko przechodzi prostg droge od reklamy do zakupu?
o Etapy sciezki klienta.
o Punkty styku z marka.
o Pytania, potrzeby i obawy na réznych etapach decyzji.
o Gdzie tracimy potencjalnych klientéw?
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o Jak tgczy¢ marketing, sprzedaz, strone internetowg i doswiadczenie klienta?

o Jak wykorzysta¢ Al do generowania hipotez dotyczacych Sciezki klienta?

o Cwiczenie: Mini Customer Journey Map - zaprojektowanie $ciezki priorytetowego odbiorcy.
2. Go-to-market: jak zdoby¢ pierwszych klientéw?

o Czym naprawde jest strategia wejscia na rynek?

[e]

0d ,bedziemy w social mediach” do konkretnego planu dotarcia.

[¢]

Jak dobra¢ kanaty do zachowan odbiorcy?

[e]

Kanaty organiczne, ptatne, partnerskie i bezposrednie.

[¢]

Social media, Google, content, partnerstwa, wydarzenia, e-mail, outbound - kiedy co ma sens?

o

Dlaczego nie warto by¢ od razu wszedzie?

o

Jak potgczy¢ grupe odbiorcédw, komunikat, kanat i oferte?

o Jak zaplanowad pierwsza sciezke pozyskania klienta?

o Cwiczenie: GTM One Pager - uczestnicy przygotowuja prosty plan wejécia na rynek.
3. Testowanie zamiast wielkich wdrozen

o Jak sprawdzi¢ zainteresowanie, zanim zbudujemy petny produkt?

o MVP w ujeciu biznesowym i marketingowym.

o Landing page jako narzedzie walidacji.

[e]

Formularz, demo, webinar, konsultacja, prototyp, lista oczekujacych.

[¢]

Test komunikatu i propozycji wartosci.

[e]

Pierwsze kampanie testowe.

o

Jak zaplanowac eksperyment, zeby wynik rzeczywiscie co$ powiedziat?

o Cwiczenie: Experiment Card - zaplanowanie jednego konkretnego testu rynkowego.
4. Analityka i decyzje: skad wiadomo, ze to dziata?

o Dlaczego liczba lajkéw nie potwierdza potencjatu biznesowego?

o Jak dobra¢ KPI do etapu rozwoju pomystu?

[e]

Wskazniki zainteresowania, zaangazowania i intenciji.

[¢]

Mikro- i makrokonwersje.

o Co mierzy¢ na poczatku, gdy nie mamy jeszcze duzej sprzedazy?

[¢]

Jak interpretowac¢ dane z kampanii, landing page i zachowania uzytkownikéw?

[e]

Kiedy iterowad, kiedy zmieni¢ kierunek, a kiedy odpusci¢?
o Cwiczenie: Success Metrics Canvas - wybdr najwazniejszych miernikéw sukcesu dla wtasne;
koncepcji.
5. Plan dziatania: od pomystu do pierwszego testu
o Jak przetozy¢ caty proces na konkretne dziatania?
o Co sprawdzi¢ najpierw?
o Jak ustala¢ priorytety przy ograniczonym czasie i budzecie?
o Jakich informacji nadal brakuje?
o Jaki jest najmniejszy mozliwy krok pozwalajacy zdoby¢ nowa wiedze?
o Cwiczenie koficowe: Plan 30 dni - kazdy uczestnik przygotowuje wtasny plan dziatah obejmujacy:
© najwazniejsza hipoteze,
o grupe odbiorcéw,
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o

sposadb dotarcia,

[e]

test rynkowy,
o KPI,

kryterium decyzji: rozwijamy / zmieniamy / zatrzymujemy.

[e]

Oczekiwane przygotowanie uczestnika

Nie jest wymagane specjalne przygotowanie. Zalecamy podstawowg znajomos¢ pracy z komputerem
oraz gotowos¢ do wykonywania ¢wiczen.

Czas trwania

2 dni/ 14 godzin

Jezyk

Szkolenie: polski
Materiaty: polski



