Jak opracowac cele mentoringu — poradnik dla Beneficjentow w Horyzontalnym Programie
Naukowym

Pierwszym dziataniem jakie nasi beneficjenci wykonajga po wybraniu Mentora bedzie
ustalenie celéw mentoringu. Jest to najwazniejszy krok, ktory tworzy zatozenia i ksztattuje
realizacje catego procesu mentoringowego.

Z doswiadczenia wiemy, ze wiele startupdw ma trudnosci z ustaleniem optymalnych celéw
mentoringu a przez to traci mozliwos¢ skorzystania z petnego potencjatu ustugi
mentoringowej Akces i moze przysporzy¢ sobie (i nam!) ktopotdw przy rozliczaniu programu.
Dlatego przygotowalismy niniejszy przewodnik dla startupéw-beneficjentéw w naszych
programach akceleracyjnych, dotyczacy projektowania celdéw mentoringu.

Zacznijmy od krotkiego przegladu korzysci jakich mozna spodziewac¢ sie po udziale
w programie mentoringowym Akces. Wspdtpraca z mentorem (lub mentorami) pozwala
startupom:

1. wzmocni¢ swoje kompetencje biznesowe i unikng¢ ,btedéw poczatkujgcego” —
mentorzy dzielg sie wiedza z zakresu strategii, finansdw, marketingu, business
development i innych obszardw, pomagajac startupom unikna¢ typowych putapek
wczesnego etapu rozwoju (np. btedéw w modelu biznesowym);

2. rozbudowaé sie¢ kontaktéw — dostep do sieci kontaktdow mentora (inwestorzy,
partnerzy branzowi) przyspiesza wejscie na rynek i nawigzywanie partnerstw;

3. poszerzy¢ swoéj wglad w branze — mentorzy moga przekaza¢ startupom aktualne
informacje o trendach rynkowych, preferencjach klientéw i strategiach konkurencii,
co pozwala optymalnie opracowac lub dostosowac oferte;

4. zwiekszy¢ swoje morale i motywacje do dziatania — mentorzy petnig role Zrodta
zachety i inspiracji, pomagajac zachowac koncentracje i motywacje w trudnych
momentach rozwoju startupu;

5. lepiej definiowac cele — mentorzy pomagaja ustala¢ konkretne, mierzalne i osiagalne
cele a takze monitorowac postepy, np. poprzez regularne spotkania robocze
I raportowanie okresowe w programie;

6. zoptymalizowa¢ procesy biznesowe — mentoring pozwala na ocene funkcjonowania
firmy przez zewnetrznych ekspertow, identyfikacje stabych punktow i wdrozenie
korekt;

7. rozwing¢ umiejetnosci ,,miekkie” — np. komunikacje, zarzadzanie zespotem, ustalanie
strategii wynagrodzen, negocjacje;

8. uzyskac wsparcie w pozyskiwaniu finansowania — mentorzy moga pomac startupom
przygotowac¢ dokumentacje inwestycyjna lub prezentacje dla inwestoréw, moga tez
utatwic¢ nawigzanie bezposredniego kontaktu z potencjalnymi inwestorami.
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Jest bardzo wazne, aby startup przystepujac do udziatu w mentoringu wiedziat ,,czego
chce”, tzn. przed jakimi wyzwaniami stoi i w jaki sposéb chce skorzysta¢ z mentoringu,
aby na te wyzwania odpowiedziec.

Pamietajcie, ze program mentoringowy Akces trwa tylko 6 miesiecy! Ten czas ucieka
naprawde szybko wiec trzeba go jak najlepiej wykorzysta¢. Dlatego tak wazne jest
wtasciwe ustalenie celow monitoringu.

Aby te cele ustali¢, proponujemy przejs¢ przez nastepujace kroki:

Krok 1: Analiza potrzeb
Przeprowadzcie audyt swojego startupu:

e (Gdzie jestesmy? - ocena produktu, modelu biznesowego, zespotu i innych
waznych czynnikéw

e (Gdzie chcemy by¢? — wizja na najblizsze 6-12 miesiecy

e Conas blokuje? — konkretne wyzwania (np. skalowanie sprzedazy, budowa
zespotu)

Krok 2: Priorytetyzacja

Wybierzcie nie wiecej niz 3 cele, ktdre uwazacie za najwazniejsze do realizacji w ramach
mentoringu — wiecej moze prowadzi¢ do rozproszenia (a przypominamy, ze mentoring
w programie akceleracyjnym Akces trwa tylko 6 miesiecy!). Cele te beda figurowaty
w harmonogramie mentoringu jako ,,cele priorytetowe”.

Przyktadowe kategorie celéw:

e Rozwoj produktu (np. testowanie MVP)
e Strategia biznesowa (np. model revenue)
e Zarzadzanie zespotem (np. budowa struktury organizacyjnej)

Krok 3: Okreslenie konkretnych celéw

Usilnie rekomendujemy okreslanie celow zgodnie ze znang zasadg SMART, tzn. takich,

ktére beda:

1. Skonkretyzowane (Specific) — cel musi by¢ jasno zdefiniowany, odpowiadajac na
pytania: co, gdzie, kiedy, kto, dlaczego. Przyktad: zamiast ogdélnikowego celu
,Zwiekszy¢ sprzedaz”, lepiej zaplanowac ,zwiekszy¢ sprzedaz produktu X o 20%
W Ciggu trzech miesiecy”;

2. Mierzalne (Measurable) — wymaga okreslenia wskaznikéw pomiaru postepow.
Przyktad: redukcja bteddéw produkcyjnych o 25% do konca roku;

3. Osiggalne (Achievable) — cel powinien byc¢ realistyczny w kontekscie dostepnych
zasobow. Przyktad: wdrozenie nowej strategii marketingowe| przy zaangazowaniu
zespotu;

4. Realistyczne (Realistic) — musi by¢ spéjny z ogélnymi celami i priorytetami. Przyktad:
zwiekszenie sprzedazy online zgodne z celami firmy;



5. Okreslone w czasie (Time-bound) — wymaga wyznaczenia terminu realizacji.
Przyktad: osiggniecie celu w ciggu 6 miesiecy (bardzo wazne w kontekscie
harmonogramu ustugi mentoringowej w naszym programie akceleracyjnym!)

Przyktad celow zgodnych z zasadg SMART:

Niewtasciwe: ,,Poprawic sprzedaz”

Poprawne: ,Zwiekszy¢ miesieczne przychody o 30% do korica programu poprzez
optymalizacje procesu sprzedazowego”

Potrzeby startupow i wyzwania, przed ktérymi stajg founderzy sa niezwykle réznorodne
| takie tez bedg cele udziatu w mentoringu.

W tym poradniku mozemy jedynie zasugerowac kilka przyktadowych celow, opierajac sie
na naszym doswiadczeniu i wiedzy.

Takimi celami moga by¢ np.:

e Walidacja modelu biznesowego (Przyktad: ,Przetestowac zatozenia modelu
przychodowego z 3 kluczowymi klientami w ciggu 6 miesiecy”)

e Rozwdj produktu (Przyktad: ,Dostosowaé¢ MVP do potrzeb rynku poprzez 50
wywiadow z potencjalnymi uzytkownikami”)

e Przygotowanie do finansowania (Przyktad: ,Przygotowac pakiet inwestycyjny z 5-
letnig prognoza finansowa do konca programu”)

e Optymalizacja procesoéw (Przyktad: ,Zredukowac czas realizacji zaméwien o 40%
poprzez wdrozenie narzedzia CRM”)

e Rozwdj zespotu (Przyktad: ,Zbudowac strukture zarzadzania dla 10-osobowego
zespotu w ciggu 3 miesiecy”)

e Budowa sieci kontaktéw (Przyktad: ,Nawigza¢ wspotprace z 2 partnerami
technologicznymi w branzy, w ktorej dziata startup”)

e Kompetencje miekkie (Przyktad: ,,Rozwing¢ umiejetnosc¢ negocjacji z inwestorami
poprzez symulacje i feedback”)

e Przygotowanie do ekspansji miedzynarodowej (Przyktad: ,Przygotowac
lokalizacje produktu na wybrany rynek europejski do Q3”)

e Opracowanie i przetestowanie prezentacji inwestorskiej (,,pitch deck”) (Przyktad:
przygotowa¢ 5-minutowa prezentacje po polsku i po angielsku, wygtosi¢ ja
w obecnosci mentora i zebrac¢ feedback)

Krok 4: Okreslenie sposobu monitorowania postepow realizacji celéw

Realizacje celéw mozna monitorowac np. poprzez:

» przyjecie okreslonych wskaznikow

» regularne spotkania robocze z mentorem, np. raz na tydzien

W naszym programie akceleracyjnym prosimy beneficjentow i mentoréw o sktadanie
miesiecznych sprawozdan z mentoringu, wiec nam réwniez zalezy na przyjeciu jasnych
i czytelnych sposobdw monitorowania realizacji celéw.



Jako ostatnig, ale bardzo wazng rekomendacje chcemy podkresli¢, ze w planowanie celow
mentoringu beneficjenci od samego poczatku powinni zaangazowa¢ mentoréw, tak zeby
skorzysta¢ w petni z ich wiedzy i doswiadczenia. Podkreslamy, ze mentor nie bedzie tylko

biernym obserwatorem i ,,nadzorcg” w procesie mentoringowym, ale jego aktywnym
uczestnikiem.



