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Niniejszy dokument stanowi zaledwie wstep do projektu Inwestolingo.
Petny biznesplan zawiera 180 stron i doktadnie wyjasnia wszystkie
mechanizmy oraz prezentuje badania rynkowe. Jest on dostepny dla
zainteresowanych inwestorow. Projekt znajduje sie obecnie w fazie
realizacji, nie weryfikacji - chetnie przedstawimy dziatajgce prototypy
silnika edukacyjnego i UX aplikacji.

Dysponujemy bardzo doktadnymi dokumentami dotyczgce szansy
rynkowej, potencjatu rynku, modelu edukacyjnego, biznesowego i
finansowego. Chetnie przedstawimy rowniez odpowiedzialny za niego
zespot, omoéwimy mozliwe strategie wyjscia, zidentyfikowane ryzyka i
wyniki dotychczasowych konsultacji z brokerami.

W razie pytan lub w celu uméwienia spotkania zapraszam do kontaktu pod adresem
email rafal.slaby@gmail.com lub telefonicznie +48 500 248 576

Wprowadzenie i unikatowos¢ projektu

Nasz zespét tworzy aplikacje szkoleniowq dla przysztych i obecnych inwestoréw, ktéra w
nowy sposdéb przygotowuje uzytkownikéw - przede wszystkim miode osoby - do
inwestowania na rynkach kapitatowych. Na rynku nie istnieje obecnie podobne
rozwigzanie, kompleksowo tgczgce nauke teorii z realnym treningiem praktycznym
inwestowania.

Nasza platforma wypetia te luke, wykorzystujgc system analizy zachowan uzytkownika oraz
korepetytora AI, ktéry identyfikuje i eliminuje btedy decyzyjne w trakcie nauki. Dzieki temu
wyrézniamy sie na tle tradycyjnych kurséw czy symulatoréw gietdowych dostepnych na
rynku.

Zapotrzebowanie rynkowe

Aplikacja jest skierowana do szerokiej grupy odbiorcow zainteresowanych rynkami
finansowymi:

e 0s6b catkowicie poczqtkujgcych, ktére dopiero wchodzq na rynek,
e uzytkownikdéw posiadajgcych juz doswiadczenie inwestycyjne oraz korzystajgcych z
ustug brokeroéw, chcqcych doskonali¢ swoje umiejetnosci

Rosngca popularno$é inwestowania wsréd indywidualnych uczestnikow rynku potwierdza
zapotrzebowanie na takie narzedzia - obecnie inwestorzy detaliczni stanowig ok. 25%
uczestnikow rynku (wzrost z ~10-15% przed 2020 r.) Badania rynkowe wykazujqg, ze brak
edukacji finansowej prowadzi do powaznych strat. Dla przyktadu, raport regulatora rynku
wykazat, ze az 71% inwestorow indywidualnych ponosi straty, a wskaznik ten jest
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znacznie wyzszy wsérod oséb poczgtkujgcych. Wraz ze wzrostem doswiadczenia uzytkownicy
podejmujg lepsze decyzje inwestycyjne, co potwierdza, ze kluczowym problemem nie jest
sam rynek, lecz brak odpowiedniego przygotowania.

Rownoczesnie instytucje finansowe mierzq sie z rosngcymi kosztami pozyskania klienta,
ktére w ostatnich latach przekraczajg 800 EUR CAC (Customer Acquisition Cost) . Pomimo
wysokiej wartosci pojedynczego uzytkownika, problemem pozostaje jego niska aktywnosé
oraz wysoki CHURN (wskaznik rezygnacji klientéw). Platformy tradingowe w praktyce nie
zyskujg na klientach, ktérzy tracq Srodki i szybko konczq swojg aktywnosé - ich model
opiera sie na diugoterminowym zaangazowaniu uzytkownika. W ich interesie jest, aby klient
pozostat na platformie jak najdtuzej i byt aktywny, jednak w praktyce wielu uzytkownikéw
popetnia podstawowe btedy na poczgtku i szybko rezygnuje.

Prowadzi to do obnizenia LTV (Lifetime Value - tgczna warto$¢ przychodu generowanego
przez uzytkownika w catym okresie jego aktywnosci), co bezposrednio pogtebia problem
ekonomiczny po stronie instytucji finansowych.

Oznacza to, ze zaréwno inwestorzy indywidualni, jak i instytucje finansowe mierzq sie z tym
samym problemem - brakiem skutecznego przygotowania uzytkownikéw do realnego
inwestowania. Nasz projekt adresuje oba te obszary jednocze$nie, dodatkowo
udostepniajgc brokerom nowe, bardziej efektywne Sciezki pozyskiwania klientéw.

Nowatorski system nauczania

Platforma zostata zaprojektowana joko kompletny system nauczania, skoncentrowany nie
na przekazywaniu wiedzy teoretycznej ani powtarzaniu treningu praktycznego, lecz na
bezposrednim eliminowaniu btedéw popetnianych przez uzytkownikéw. Proces nauki
opiera sie na ciqgtej ekspozycji na praktyke, klasyfikacji btedéw (wynikajgcych z niewtasciwej
techniki lub braku wiedzy), uzupetnianiu brakéw teoretycznych oraz selektywnym doborze
¢wiczen. Uzytkownik nie przechodzi jednej, z goéry ustalonej Sciezki - zamiast tego tworzona
jest dla niego dynamiczna, wysoko sprofilowana $ciezka rozwoju, dostosowana do jego
zachowan. Kazda decyzja uzytkownika jest analizowana, a system identyfikuje powtarzalne
schematy prowadzqgce do strat, zwiekszajgc ekspozycje na najczesciej popetniane btedy i
dostarczajqgc doktadnie tych informacji, ktére sq potrzebne do ich eliminacji.

Projekt wykorzystuje model analizy behawioralnej do lokalizowania btedéw i budowania
procesu nauczania, natomiast sztuczna inteligencja petni wylqcznie role warstwy
interpretacyjnej. Modele machine learningowe odpowiadajg za analize zachowan i
podejmowanie decyzji edukacyjnych, a modele jezykowe generujq wyjasnienia na podstawie
tych danych. Takie podejscie pozwala znaczgco ograniczy¢ koszty, zwiekszyé precyzje
dziatania systemu oraz unikng¢ probleméw typowych dla rozwiqzan opartych wytgcznie na
Al, gdzie brak kontroli nad procesem prowadzi do niskiej jakosci wynikow.
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Strategia wejscia na rynek

Strategia wejscia na rynek zostata zaprojektowana w oparciu o kontrolowang
dystrybucje, a nie klasyczne dziatania marketingowe. Koncentrujemy sie na precyzyjnym
docieraniu do juz zagregowanych grup zainteresowanych uzytkownikéw, ktore
charakteryzujg sie wysokim potencjatem aktywnosci i dlugoterminowego zaangazowania. W
praktyce oznacza to dystrybucje w Srodowisku akademickim, wspotprace z instytucjami
finansowymi oraz obecnos¢ w kanatach cyfrowych skupiajgcych spotecznosci inwestorow.

W ramach rozméw z brokerami zbudowaliSmy dostep do puli okoto 120 tysiecy
potencjalnych uzytkownikéw, co umozliwia szybki start aplikacji i wygenerowanie istotnego
ruchu juz na poczgtkowym etapie.

Aplikacja nie bedzie oferowaé¢ modelu freemium - kazdy uzytkownik bedzie musiat optacié¢
licencje, pozyskaé licencje od swojego brokera lub byé objety grupg darmowej dystrybuciji.
Podejscie to, chodz nie wydaje sie to logiczne, pozwoli nam na szybszg ekspansje rynkowaq.
Zagregowane grupy uzytkownikéw, stanowiqce ok 77% prognozowanego ruchu dla etapu
SEED, beda znacznie tgtwiejsze do pozyskania jezeli dostang za darmo produkt
“premium”. Decyzja ta przektada sie réwniez na fatwiejsze nawigzywanie partnerstw B2B i
wspotprac z twoércami cyfrowymi.

Planujemy wspétprace z instytucjami i programami unijnymi, takimi jok Erasmus+, ktére
oprécz mozliwosci pozyskania finansowania odgrywajq kluczowq role w procesie wejscia na
rynek. Dzieki temu nie musimy budowaé relacji z uczelniami wytqcznie od zera - wsparcie
instytucjonalne zwieksza wiarygodno$é projektu i utatwia wdrozenia w $Srodowisku
akademickim. W efekcie jesteSmy w stanie szybciej skalowaé dystrybucje oraz dociera¢ do
duzych grup uzytkownikéw bez koniecznosci ponoszenia wysokich kosztéw marketingowych.
Uzytkownicy pozyskiwani w ramach tej kontrolowanej dystrybucji generujg dodatni efekt
ekonomiczny oraz budujqg social proof, ktéry umozliwia dalszq ekspansje projektu.

Ze wzgledu na specyfike projektu i szczegdty modelu monetyzaciji, planujemy poczgtkowe
wdrozenie na rynku Unii Europejskiej, co pozwoli na szybkg ekspansje miedzynarodowq - w
pierwszej kolejnosci w obrebie UE oraz Wielkiej Brytanii. Nasz elastyczny plan zaktada, ze
zaczynajgc od Europy, gdzie posiadamy know-how oraz wsparcie partneréw, mozemy
ptynnie przejs¢ do globalnej skali dziatania wraz z dostepnoscig kapitatu, minimalizujgc
ryzyko i dostosowujgc tempo wzrostu do mozliwosci finansowych.

W zwigzku z powyzszym, prognozujemy w 6 miesiecy od rozpoczecia Go-To-Market
pozyskanie 130 000 uzytkownikow. Kazdy z tych uzytkownikéw bedzie dla nas dodatnig
wartosciqg ekonomiczng ze wzgledu na wysokq dywersyfikacje monetyzacji uzytkownikow
opisang w nastepnej sekcji. Jest to bardzo odwazne zatozenie, jednak badania rynkowe i
przygotowany model finansowy udowadniajqg ze mozliwe do osiggniecia. Planujemy
pozyskanie 100 000 uzytkownikéw z darmowej dystrybucji, 8000 klientow B2C, 20000
klientéw B2B oraz ok 1000 klientéw wynikajgcych ze wzrostu organicznego.

Struktura zostata zobrazowana na Wykresie 1.
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Struktura uzytkownikéw Investolingo w etapie seed wedtug

kanatoéw dystrybucji
Wzrost organiczny Marketing
0,8% 6,1%
B2B (kontrakty)
15,5%
Darmowa dystry...
77,6%

Wykres 1. Struktura bazy uzytkownikéw w etapie seed z podziatem na kanaty pozyskania
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Model biznesowy i zrédta przychodow

Model

biznesowy projektu opiera sie na dywersyfikacji zrodet przychodu, co zwieksza

stabilno$é finansowq i redukuje ryzyko. Zaplanowali$my cztery gtéwne filary przychodéw
zwigzane z funkcjonowaniem aplikacji:

Przychody z aplikacji (B2C) - podstawowe wptywy pochodzgce od uzytkownikow
aplikacji. Zaktadamy model subskrypcyjny, w ktérym dostep do zaawansowanych
funkcji szkoleniowych, dodatkowych kurséw czy personalizowanych analiz bedzie
odptatny.

Sprzedaz unikatowych danych - funkcjonowanie aplikacji wygeneruje bogaty zbiér
danych na temat zachowan inwestoréw w srodowisku edukacyjnym(np. reakcje na
wydarzenia rynkowe, typowe btedy poczgtkujqcych, efektywnos¢ roznych strategii) a
takze generuje dane LEAD. Takie zagregowane dane majq duzg warto$é komercyjng i
mogq byé¢ sprzedawane instytucjom finansowym, domom maklerskim czy firmom
analitycznym.

Wspotpraca partnerska (B2B) - strategiczne partnerstwa z instytucjami
finansowymi, domami maklerskimi, firmami fintech oraz podmiotami edukacyjnymi.
Mozliwe modele to np. licencjonowanie naszej platformy szkoleniowej (white-label)
dla bankéw Ilub brokeréw chcgcych edukowaé swoich klientéw, sponsorowane
programy szkoleniowe, czy tworzenie dedykowanych wersji aplikacji pod potrzeby
partnerow. Takie umowy mogq generowac state optaty licencyjne lub inne formy
wynagrodzeniaq, stanowiqgc istotny, stabilny, strumien przychodéw.
Przekierowywanie klientow (affiliate, CPL) - aplikacjo bedzie naturalnym
pomostem miedzy edukacjg a realnym inwestowaniem. Gdy uzytkownik poczuje sie
gotow inwestowaé prawdziwe Srodki, mozemy kierowaé go do zaufanych partneréw
(np. doméw maklerskich, platform tradingowych) w ramach programéw afiliacyjnych.
Za kazdego uzytkownika pozyskanego w ten sposéb, partner wyptaca prowizje lub
udziat w przychodach. Dzieki potencjalnie duzej skali bazy uzytkownikéw, ten kanat
ma bardzo wysoki potencjat zyskéw - stanowi de facto monetyzacje zaufania i relacji
z wyedukowanym inwestorem.

Aplikacja w darmowej dystrybucji darmowej poczqgtkowo ma roéwniez zawieraé¢ reklamy
partnerskie zwiekszajgc potencjat afiliacyjny i zwiekszajgc uzyskane zyski.

Przygotowany model finansowy pozwala na przyblizenie struktury przychodow,
przedstawionej na wykresie 2.
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Porownanie zrodet przychodu

Przychod z danych
19,4%
Licencje B2C
33,5%
Przychdéd z affiliate
15,6%
Licencje B2B
Przychéd z reklam l1 5.0%

16,5%

Wykres 2. Struktura przychodoéw Investolingo na etapie SEED

Ze wzgledu na dodatnig wartos¢ ekonomiczng kazdego uzytkownika (wynikajgcy z
czerpania zyskow z rynkow finansowych, niskiemu kosztowi pozyskania uzytkownikow
CAC charakterystycznego dla rynku edukacyjnego a takze niskiemu kosztowi
utrzymania i obstugi), nie musimy koncentrowac¢ sie na krétkoterminowej monetyzacji.
Zamiast tego mozemy dostarczyé uzytkownikowi produkt o najwyzszej mozliwej jakosci,
skoncentrowany na wartosci dostarczanej naszym uzytkownikom. Budowa marki premium w
przypadku Investolingo wymaga Swiadomego odniesienia sie do specyfiki rynku
finansowego oraz jego percepcji wéréd uzytkownikéw. Przez wiele lat sektor edukacji
finansowej koncentrowat sie przede wszystkim na maksymalizacji sprzedazy produktéw
finansowych, czesto kosztem ich realnej wartosci dla uzytkownika. W efekcie doprowadzito to
do utrwalenia sie negatywnego wizerunku branzy, kojarzonej z agresywnq sprzedazq, niskq
transparentnosciq oraz licznymi naduzyciami.

Model biznesowy zaktada dostarczenie produktu postrzeganego jako wartosciowy sam w
sobie, dzialajgcego wytqcznie w formule premium. Planujemy rozwéj Product-Led, w ktérym
gtobwnym czynnikiem wzrostu nie jest intensywna akwizycja marketingowa, lecz jakos¢ i
postrzegana wartosé.

Oznacza to, ze produkt staje sie podstawowym mechanizmem dystrybucji, umozliwiajgc
naturalng i przyspieszonq ekspansje poprzez zaangazowanie oraz rekomendacje
uzytkownikéw. W naszym modelu biznesowym, wyznaczyliSmy cel strategiczny jest
pozycjonowanie Investolingo jako standardowego punktu wejscia na rynki
inwestycyjne, czyli miejsca, do ktérego uzytkownicy trafiajg w pierwszej kolejnosci,
rozpoczynajqgc swojg edukacje i aktywnos¢ inwestycyjna.
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W celu jego osiggniecia, koncentrujemy sie na realizacji trzech fundamentalnych celéw
poczgtkowych:

e szybkie osiggniecie skali uzytkownikow,

e budowe produktu premium o wysokiej wartosci edukacyjnej,

e wytworzenie efektu social proof wynikajgcego z realnej wartosci dostarczanej
uzytkownikom.

Zajecie tej niszy wymaga nie tylko stworzenia produktu wysokiej jakosci, lecz przede
wszystkim zbudowania przewagi trudnej do replikacji. Obejmuje ona zaréwno komponent
technologiczny i metodologiczny, jak i sposéb wejscia na rynek oraz tempo skalowania, ktére
w praktyce determinujg mozliwosé osiqggniecia pozycji standardu.

Dodatkowo model biznesowy jest poparty nie tylko dywersyfikacjq przychodoéw, ale réwniez
uzytkownikéw oraz metod ich pozyskania. Tak szeroka dywersyfikacja nie zwieksza
istotnie ztozonosci technologicznej produktu, natomiast rozszerza zakres operacyjny i
biznesowy projektu, Dzieki niej mozemy rozwija¢ projekt w oparciu o jasno zdefiniowane
metryki, ktére pozwalajqg analizowaé zachowania uzytkownikdw, ich charakterystyke oraz
identyfikowaé¢ obszary o najwiekszym potencjale wzrostu, co umozliwia redukcje ryzyka i
zwiekszenie skalowalnosci biznesu.
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Model finansowy

Przedstawiony model finansowy, mozemy poprze¢ prezentacjg kompletnych
obliczen oraz zaawansowanqg analizg finansowq. Sekcja opisuje jedynie etap
SEED, bazuje na konserwatywnych (dolnych) zakresach danych rynkowych i
nie obejmuje reinwestowania uzyskanych przychodéw. Wartosci te stanowiq
“podtoge” mozliwych wynikéw finansowych i obrazujg poczgtkowy stan
projektu, ktéry bedzie optymalizowany w czasie . Dodatkowo nie uwzgledniono

tutaj wspotpracy i funduszy zwigzanymi z instytucjami Unijnymi.

Struktura finansowa zostata zdefiniowana o wartosci oparte na danych rynkowych. W
szczegolnosci przyjeto:

Subskrypcje B2C na poziomie 10 EUR miesiecznie

Licencje B2B rozliczanqg per uzytkownik na poziomie 2 EUR

Przychody dfiliacyjne oparte o warto$é pojedynczej konwersji na poziomie 50 EUR,
wynikajgce z przyjetego rozktadu prawdopodobienstwa, zgodnie z ktérym 8%
uzytkownikéw zaktada konto demo,z czego 4 % rozszerzy je o prawdziwe konta
inwestycyjne. 0,9% uzytkownikéw dokonuje bezposredniej konwersji do petnego konta
inwestycyjnego, co w ujeciu usrednionym przektada sie na okoto 1,74 EUR przychodu
afiliacyjnego na uzytkownika

Monetyzacje danych uzytkownika na poziomie 2 EUR, wynikajgcg z ograniczonej
infrastruktury sprzedazowej na etapie seed

Przychody reklamowe oparte o stawke CPM na poziomie okoto 9 EUR/1000 reklam
dla komunikacji partnerskiej

Model przyjmuje, ze uzytkownik moze generowaé¢ wartosé rownolegle w kilku
kanatach, co wynika z konstrukcji modelu biznesowego opisanej powyzej.
Uzytkownik nie jest przypisany do jednego zrédta przychodu, lecz stanowi element
wielokanatowej monetyzagcji.

Koszt infrastrukturalny uzytkownika 0,10173 EUR miesiecznie, w oparciu o rynkowe
dane aktywnosci uzytkownikow w branzy oraz cennik ustug AWS.

Wyznaczone CAC kampani marketingowych 27,31 EUR. Zaktadamy 40% wyzsze CAC
od usrednionych wartosci w czasie trwania testéw marketingowych i poczgtkowej
niewielkiej  rozpoznawalnosci  projektu.  Dodatkowo  charakter dziatan
marketingowych zostat wyznaczony w oparciu o dziatania nie koncentrujgce sie
na pozyskiwaniu uzytkownikoéw, lecz budowie swiadomosci marki co rowniez
wptywa na jego wartosé.

Koszt pozyskania uzytkownikéw B2B i darmowej dystrybucji wynosi 0,78 EUR przy
przedstawionej wczeéniej strukturze uzytkownikow. Wynika to z bazowania na
zagregowanych grupach uzytkownikéw, co wymaga jedynie wydatkow na
utrzymanie zespotu pozyskujgcych partneréw. Wydatki majg charakter pét staty wiec
wyznaczone CAC zmienia sie wraz z ilosciq uzytkownikéw pozyskanych w
segmentach, co obrazuje Wykres 8.

Przyjety CHURN na etapie SEED (miesieczny wskaznik rezygnacji klientéw) wynosi
20% i przektada sie na Srednie 5 miesiecy uzytkownika na platformie. Na podstawie
dostepnych analiz rynkowych oraz benchmarkéw dla aplikacji edukacyjnych i
subskrypcyjnych, miesieczny churn w tej kategorii najczesciej miesci sie w przedziale
od okoto 8% do 20%, w zaleznosci od charakterystyki produktu, poziomu
zaangazowania uzytkownikéw oraz dojrzatosci rozwigzania.
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Bazujgc na wyzej wyznaczonych parametrach w Tabel 1 zebrano wszystkie obliczone
przychody, koszty i zysk dla pojedynczego uzytkownika:

Darmowa Klienci z

Segment Dystrybucja Klienci B2C kontraktow
aplikaciji B2B
Przychod
. . . 1,74 € 0,87 € 1,74 €

Affiliate/Uzytkownik (EUR)
Przychéd z danych /

. . 2,00 € 2,00 € 2,00 €
uzytkownika ( EUR)
Przychoéd z B2C ( EUR) -€ 50,00 € -€
Przychéd B2B(EUR) -€ -€ 10,00 €
Przychod z reklam (EUR) 2,19 € -€ -€
taczny przychéd na

. . 5,93 € 52,87 € 15,74 €
uzytkownika (EUR)
CAC ( EUR) 0,78 € 25,26 € 0,78 €
LTC ( EUR) 0,51 € 0,51 € 0,51 €
Zysk na uzytkownika ( EUR) 4,64 € 27,10 € 12,45 €

Tabela 1. Struktura przychodéw i zyskéw dla pojedyrczego uzytkownikéw Investolingo w
etapie seed

Zestawiajgc prognozowang liczbe uzytkownikow na etapie SEED z opisanymi wczesniej
parametrami, mozna przedstawi¢ kluczowe zaleznosci w formie wykresow 3-8, tabel 2-3.
Dodatkowo na Wykresie 9 zebrano wyznaczone parametry ekonomiczne w formie
blended dla catego projektu na etapie SEED.
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Poréwnanie zrédet przychodu

Przychdéd z danych (EUR)
19.4%

Licencje B2C (EUR)
33,5%

Przychdd z affiliate (EUR)
15,6%

Licencje B2B (EUR)
15,0%

Przychdéd z reklam (EUR)
16,5%

Wykres 3, Porownanie przychodow z wszystkich zrodet wg. zatoZonej struktury uzytkownikéw

Model przychodow wielozrédtowej monetyzacji uzytkownika

Darmowa dystrybucja aplikacji 593 €
Klienci B2C 53,74 €
Klienci z kontraktow B2B 12,87 €
QOrganiczny wzrost 53,74 €
- € 10,00 € 20,00 € 30,00 € 40,00 € 50,00 € 60,00 €

B Affiliate [ Monetyzacjadanych | Licencje B2B [ Licencje B2C [ Reklamy

Wykres 4. Struktura wartosci uzytkownika (LTV) wedfug kanatu pozyskania w modelu
wielozrédtowej monetyzacji Investolingo
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Ekonomia jednostkowa uzytkownika wedtug kanatu pozyskania

593 €
Darmowa dystrybucja aplikacji %5718€€
Kiienci B2c B__0.51 € 25,26 €
— 12,87 €
Klienci z kontraktow B2B 6178 €
Organiczny wzrost ! 0;:_51 €
. e c ¢ ¢ 3 [ e 2 [
. o o 6P m® 5P o e o 5

[ LTV(EUR) [ LTC(EUR) [ CAC (EUR) [ Caikowity zysk na uzytownika (EUR)

Wykres 5. Poréwnanie wartosci (LTV), kosztu LTC, kosztu CAC i zysku na uZytkownika w
zaleznosci od rodzaju klienta w modelu Investolingoo

Struktura przychodow wedtug kanatow dystrybuciji

Wzrost organiczny
4,0%

B2B (kontrakty)
19,4%

Darmowa dystrybucja

006'

44,6%
B2C (Marketing)
32,0%
Wykres 6. Podziat przychodéw wedtug segmentu uzytkownikow
Investolingo | Rafat Staby rafal.slaby@gmail.com | +48 500 248 576
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Struktura zyskow wedtug kanatéw dystrybuciji

Wzrost organiczny
5,5%

B2B (kontrakty)
22,8%
Darmowa dystrybucja
47,8%
Marketing
23,9%

Wykres 7. Podziat zyskéw wedtug segmentu uzytkownikow

Zmiana CAC darmowej dystrybucji w zaleznosci od ilosci pozyskanych
uzytkownikow

10,00 €

8,00 €

6,00€
—_
14
]
w
2

o 400€

2,00€

25000 50000 75000 100000 125000 150000 175000

Liczba uzytkownikow
Wykres 8. Zmiana kosztu pozyskania uzytkownika (CAC) od ilosci pozyskanych
uzytkownikow.
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Segment

Szacowana liczba

Darmowa
Dystrybucja
aplikacji

Klienci B2C

Klienci z

kontraktéw B2B

Organiczny
wzrost

segment (EUR)

. o 100.000 7.917 20.000 1.000
uzytkownikow
CHURN 20,00% 20,00% 20,00% 20,00%
Sre.dn.l lifetime 5 5 5 5
(miesigce)
CAC (EUR) 0,78 € 25,26 € 0,78 € -€
Miesieczny koszt
utrzymania . . 0,10 € 0,10 € 0,10 € 0,10 €
platformy/uzytkowni
ka (EUR)
LTC (EUR) 1,29 € 25,77 € 1,29 € 0,51 €
Miesieczny przychod
. .. -€ 10,00 € -€ 10,00 €
z licencji B2C (EUR)
Miesieczny przychoéd
. .. -€ -€ 2,00 € -€
z licencji B2B (EUR)
Miesieczny przychéd
44 - - -
z reklam (EUR) 044 € € € €
Catkowity przychod € 50,00 € € 50,00 €
B2C (EUR)
Catkowity przychéd
-€ -€ 10,00 € -€
B2B (EUR) ’
Catkowity przychéd z
2,19 - - -
reklam (EUR) 19€ € € €
Catkowity przychod z 1,74 € 1,74 € 0,87 € 1,74 €
affiliate (EUR)
Catkowity przychéd z
2,00 € 2,00 € 2,00 € 2,00 €
danych (EUR) ’ ’ ’ ’
LTV (EUR) 5,93 € 53,74 € 12,87 € 53,74 €
Catkowity LTV na 592.700,00 € 425.459,58 € 257.400,00 € = 53.740,00 €
segment (EUR)
Catkowity zysk na 464 € 2797 € 11,58 € 53,23 €
uzytkownika (EUR)
Catkowity zysk na 463.918,33 € 22143532 € 231.64367€  53.231,35 €

Tabela 2. Sumaryczne zestawienie wszystkich kosztow, przychodow i zyskéw generowanych
przez klientéw na etapie SEED
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Zysk na klienta  Zysk/Segment

Segment LTV/klient LTV/segment

Darmowa dystrybucja 464 € 463.918,33 € 5,93 € 592.700,00 €
Marketing 27,97 € 221.435,32 € 53,74 € 425.459,58 €
B2B (kontrakty) 11,58 € 231.643,67 € 12,87 € 257.400,00 €
Wzrost organiczny 53,23 € 53.231,35 € 53,74 € 53.740,00 €
Suma 97,42 € 970.228,67 € 126,277 1.329.299,58 €

Tabela 3. Podsumowanie przychodoéw i zyskoéw dla Investolingo na etapie SEED

10,31 € 0,51 € 2,28 €

Blended LTV Blended LTC Blended CAC

7,53 € 128.917 970.228 €

Zysk na uzytkownika Liczba uzytkownikéw Laczny zysk SEED

4,53

Wykres 9. Wyznaczone parametry ekonomiczne etapu SEED
Przedstawione wyniki bezposrednio prowadzg do wnioskéw:

e Prognozowane przychody oraz zyski zostaty oszacowane przy zatozeniu
niskiego poziomu optymalizacji produktu oraz konserwatywnej wyceny danych na
poziomie 2,00 € na uzytkownika. Dane rynkowe wskazujg jednak, ze rzeczywista
wartos¢ samych danych LEAD na rynkach finansowych - w zaleznosci od poziomu
kwalifikacji i profilowania uzytkownika - waha sie w przedziale 15-30 €, a w
wybranych przypadkach moze by¢ istotnie wyzsza. Oznacza to istnienie bardzo
duzego, niewykorzystanego potencjatu wzrostu, ktéory w obecnym modelu
ograniczany jest gtdwnie przez poziom wiarygodnosci projektu wérdéd partneréw oraz
mozliwoéci monetyzacji danych na rynkach miedzynarodowych, czesto objetych
ograniczeniami regionalnymi. Z tego wynika bezposrednia potrzeba szybkiej
ekspansji miedzynarodowe;.
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e Wyznaczone parametry ekonomiczne, w szczegédlnosci relacja przychodéw, zyskow
oraz kosztéw pozyskania uzytkownikéw - wskazujg na wysokq odpornosé modelu na
odchylenia od zatozen. Nawet w scenariuszu odchylen o okoto 40% mniejszej liczby
uzytkownikéw niz zaktadano, projekt generuje wystarczajqcy poziom przychodéw na
etapie SEED, aby osiggngé operacyjng niezaleznos$¢, w wyniku ktorej nie bedg
wymagane kolejne rundy finansowania. Wynika to z faktu nieuwzglednienia
reinwestycji Srodkdéw w tych obliczeniach.

e Ze wzgledu na charakter projektu, jego model dystrybucyjny oraz potgczenie
obszaréw AI, edukacji i rynkéw finansowych, kwalifikujemy sie do osmiu
programéw grantowych finansowania publicznego. Ich liczba oraz dostepnosé
rosnqg wraz z obecnym kierunkiem polityki Unii Europejskiej, co znaczqco zwieksza
mozliwosci rozwoju i skalowania projektu, jednoczesnie ograniczajgc ryzyko. Na
réznych etapach rozwoju mozemy pozyskiwaé¢ dodatkowe s$rodki, co zostanie
szczegbtowo omoéwione w dalszej czesci biznesplanu.

e Monetyzacja uzytkownika nie opiera sie na jednym Zrodle przychodu, co zwieksza
stabilno$¢ modelu i utatwia dalsze skalowanie.

e Pozycjonowanie projektu na styku edukacji i finanséw umozliwia jednoczesne
wykorzystanie niskiego CAC i wysokiej wartosci uzytkownika dla partneréw B2B

e Projekt operuje w modelu market expansion, a nie wylqcznie klasycznego
TAM/SAM, co znaczqco zwieksza jego potencjat skalowania. Najwiekszy wolumen
uzytkownikéw pochodzi z darmowej dystrybucji (100 000 uzytkownikéw), ktéra
stanowi gtéwny mechanizm redlizacji modelu market expansion, umozliwidgjgc
wprowadzanie nowych uzytkownikéw z obszaru edukacji bezposrednio do rynku
finansowego przy minimalnej barierze wejscia.

e Brak modelu freemium umozliwia projektowi szybki wzrost ktéry nie odbija sie
negatywnie na parametrach ekonomicznych

e Przygotowany model finansowy stanowi scenariusz bazowy dla etapu SEED oparty
na konserwatywnych zatozeniach, co oznacza, ze przedstawione wyniki nalezy
traktowac¢ jako dolny poziom oczekiwanych rezultatéw. W praktyce istnieje istotne
prawdopodobienstwo osiggniecia wyzszych wartosci. Na dalszych etapach wraz z
optymalizacjg produktu, poprawg parametrow monetyzacji, rozwojem
wspétprac z partnerami model finansowy projektu bedzie znacznie
atrakcyjniejszy.

e Najwieksza czes¢ zysku generowana jest przez skale, a nie przez pojedyncze wysokie
ARPU

e Klienci darmowej dystrybucji stanowiqcy 77.6% prognozowanej bazy uzytkownikow
odpowiadajq za 44.6% przychodéw i 47.8 % zyskow

e Klienci B2B mimo duzego zysku jednostkowego odpowiadajq jedynie 23,9 % zyskow

e Klienci pozyskani w wyniku wzrostu organicznego mimo stanowienia najmniejszej
grupy, jedynie 0,8% bazy uzytkownikow odpowiadajg za 5,5% zyskéw. Rynek
jednoznacznie wskazuje ze wraz ze wzrostem rozpoznawalnosci aplikacji, segment ten
stanowi coraz wiekszg czesé puli uzytkownikdéw. Przedstawiony wczesniej model
biznesowy dodatkowo zwieksza potencjat wzrostu tego segmentu. Sq to
réwnoczesnie uzytkownicy o najwiekszym zysku jednostkowym.
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e Model posiada wysokg odpornosé na btedy estymacji oraz zmienno$é parametréw
rynkowych. Przy blended LTV na poziomie 10,31 EUR oraz CAC 2,28 EUR, istnieje
znaczqcy bufor bezpieczenstwa na poziomie ekonomiki jednostkowej. Oznacza to, ze
nawet istotny wzrost kosztow pozyskania uzytkownika lub spadek przychodéw nie
prowadzi do utraty rentownosci catego modelu.

e Przychody reklamowe, przy utrzymaniu bardzo niskiej ilosci reklam przyjetej w
obliczeniach, nie stanowig gtéwnego zrédia zysku, Petnig funkcje wspierajgcq,
umozliwiajgc cze$ciowe pokrycie kosztow pozyskania i utrzymania uzytkownikow
oraz zwiekszenie catkowitqg wartosci jednostkowej bez negatywnego wptywu na user
experience.

Dodatkowo przedstawione wczesniej parametry ekonomiczne bedg podlegac¢ dalszej
optymalizacji wraz z rozwojem produktu, analizg metryk, identyfikacjg waskich gardet
oraz optymalizacjg kanatéw dystrybucji i samej aplikacji, a takze rosnqcq rozpoznawalnosciq
i social proof, ktére bedq stopniowo zwiekszaé¢ naptyw uzytkownikéw, co bezposrednio
przetozy sie na poprawe wynikéw projektu wzgledem prognozowanych wartosci
przedstawionych w ponizszej tabeli. Warto podkresli¢, ze nawet te wartosci - uwzgledniajgce
dalszy etap projekcji - pozostajg ponizej poziomoéw raportowanych przez lideréw rynku,
co wskazuje na duzy potencjat wzrostu.

Okres (kwartat)

CAC marketingu
(EUR)

Churn (%)
LTC

Monetyzacja
danych (EUR)

CPM reklam
partnerskich
(EUR)

22,12 €

20%
0,51€

3,00 €

9,00 €

20,57 € 19,54 €

17% 17%
0,64€ 0,64€

3,00 € 5,00 €

10,00 € 11,00 €

1857€ 1782€

17% 15%
0,64€ 0,76€

6,00€ @ 6,00 €

12,00 € | 13,00€

17,82 €

15%
0,76€

7,00 €

14,00
€

17,82 €

15%
0,76€

7,00 €

15,00
€

17,82 €

15%
0,77€

7,00 €

15,00 €

17,82 €

13%
0,90€

7,00 €

15,00 €

Tabela 4. Ewolucja kluczowych parametréw ekonomicznych i operacyjnych projektu w
kolejnych kwartatach po etapie seed

Ze wzgledu

skrotowy charakter

tego dokumentu

na nastepnej stronie

przedstawiamy jedynie wykresy obrazujgce wptyw tych czynnikéw na kluczowe
oddajgce potencjat dalszego wzrostu oraz

parametry ekonomiczne, najlepiej
skalowania projektu.
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Zmiana LTV i CAC w czasie skalowania

50,00 €
s75a€ M5

#0.00€ 3350€ o486¢
E
i 30,00 €
S
<
o 20,00 €
E 617€ 666€ 641€ 641€ 699¢€

10,00€ —ggg¢—426€ D58E—O 612€

j
- €
Q7 Q8 Q9 Q10 Q11 Q12 Q13 Q14

Kwartatl funkcjonowania projektu
== Blended LTV (EUR) == Blended CAC (EUR)

Wykres 9. Zmiana LTV i CAC w trakcie dalszej optymalizacji i skalowania projektu

Zmiana LTV/CAC w czasie skalowania

8,00
6,93

6,00

4,00

LTVICAC

2,00

0,00

Q7 Q8 Q9 Q10 Qan Q12 Q13 Q14

Kwartat funkcjonowania projektu

Wykres 10. Zmiana LTV i CAC w trakcie dalszej optymalizacji i skalowania projektu
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Przedstawione parametry ekonomiczne oraz przyjety konserwatyzm zatozen
wymagajqg szerszego komentarza w kontekscie dalszego rozwoju projektu oraz jego
petnego potencjatu. Ze wzgledu na zakres przeprowadzonych analiz, oraz ilo$¢ pracy

wlozonej w przygotowanie projektu nie jesteSmy w stanie przedstawi¢ wszystkich
scenariusz w tak skrotowej formie. Dlatego zapraszamy Panstwa do umawiania
spotkan, podczas ktorych mozemy szczegdtowo przedstawi¢ zarbwno uzasadnienie
przyjetych zatozen, jak i symulacje alternatywnych scenariuszy - w tym przypadkow
odbiegajgcych od scenariusza bazowego oraz sytuacji uwzgledniajgcych
potencjalne ryzyka projektowe.

Na tym etapie zostaty rowniez przygotowane mechanizmy mitygacji ryzyka oraz
mozliwe Sciezki dalszego rozwoju projektu w zaleznosci od zmieniajgcych sie
warunkéw. Uwazamy, ze prognozowane wyniki finansowe plasujg projekt w gornej
czesci rynku, nie ze wzgledu na agresywne zatozeniq, lecz dzieki spojnosci modelu
biznesowego, strategii wejscia na rynek oraz fundamentom ekonomicznym, ktére
tworzq solidng podstawe do dalszego skalowania zgodnie z przedstawionymi
zatozeniami.

W razie pytan lub w celu uméwienia spotkania zapraszam do kontaktu pod adresem
email rafal.slaby@gmail.com lub telefonicznie +48 500 248 576

Investolingo | Rafat Staby rafal.slaby@gmail.com | +48 500 248 576
Strona 19


mailto:rafal.slaby@gmail.com
mailto:rafal.slaby@gmail.com

Wymagania inwestycyjne

Dotychczasowe prace nad projektem sqg kontynuowane i finansowane ze srodkéw
wtasnych od roku. Petna implementacja produktu - w szczegoélnosci budowa kompletnej
aplikacji i wejscie na rynek wymaga istotnie wiekszych naktadéw kapitatowych. Celem rundy
SEED jest doprowadzenie projektu do stanu, w ktérym platforma funkcjonuje jako w petni
operacyjny, samowystarczalny produkt. Specyfika projektu pozwala zaktadaé, ze po
osiggnieciu tego stanu dalszy rozwdj moze by¢ realizowany bez koniecznosci
natychmiastowego pozyskiwania kolejnych rund finansowania, a kapitat z rundy seed petni
role czynnika umozliwiajgcego osiggniecie tego przetomowego momentu.

Najwazniejszym efektem etapu SEED bedzie powstanie w petni dziatajgcego produktu, ktory
moze by¢ prezentowany jako operacyjne rozwigzanie rynkowe, co ma kluczowe znaczenie w
kontekscie pozyskiwania srodkéw publicznych omoéwionych w nastepnej sekgcji

Obecna runda finansowania obejmuje pozyskanie kapitatu w
wysokosci 1 100 000 EUR.

Zostanie ona dodatkowo wzmocniona przez pozyskanie grantow
unijnych w prognozowanej wysokosci ~450 000 EUR

Srodki pozyskane z grantéw majqg jednak charakter uzupetniajqcy i
nie sqg niezbedne do petnego wdrozenia projektu - stanowiqg
dodatkowy komponent umozliwiajgcy jego szybsze skalowanie juz
na etapie SEED i zabezpieczenie runway.

Wielko$¢ rundy zostata okreslona na podstawie szczegétowej analizy struktury kosztowej
projektu. Ogélna alokacja srodkéw zostata przedstawiona w Tabeli 5 i Wykresie 11, dostepna
jest rowniez doktadna, rozszerzona analiza kosztéw.

Obecny etap rozwoju projektu stanowi moment przejscia od fazy stopniowej budowy
i walidacji zatozen do fazy dynamicznego wzrostu oraz wdrozenia produktu na
rynek. Projekt byt rozwijany przez dtugi okres czasu, co pozwolito na systematyczne
dopracowanie jego kluczowych zatozen i rozpoznanie ryzyk operacyjnych.

Jednoczesnie projekt nie znajduje sie jeszcze na etapie komercjalizacji, co oznacza, ze
inwestycja realizowana na obecnym poziomie umozliwia wejscie kapitatowe przed
momentem materializacji kluczowej wartosci rynkowej. Finansowanie na tym etapie pozwala
na uczestnictwo w najbardziej dynamicznej fazie wzrostu projektu, obejmujgcej budowe
produktu, wejscie na rynek oraz skalowanie modelu biznesowego.
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Third-Part

Maintenanc

Go-to-mark

Workforce y - Resources ot Marketing
Consulting
o 98.250,00 € 24.000,00 400,00 € 7.500,00 € -€ -€ 130.150,00 €
2026 €
129.
020’00 8.000,00 € 400,00 € 8.000,00 € -€ -€ 145.400,00 €
23;7 139.500,00 € @ 3.000,00 € 400,00 € 12'02:0’00 26.500,00 € -€ 181.400,00 €
Q2
2027 139.500,00 € 3.000,00 € 400,00 € -€ 33.500,00 € 70.000,00 € = 246.400,00 €
170.
23:7 139.500,00 € @ 3.000,00 € 400,00 € -€ 33.500,00 € 0 Oé)0,00 346.400,00 €
645.750,00 41.000,00 240.000,00 1.049.750,00
Total 2.000,00 € 27.500,00€ 93.500,00 €
€ € € €
Tabela 5. Struktura kosztow projektu w podziale na kategorie i kwartaty (etap seed)
Struktura kosztow SEED
Marketing
22,0%
Go-to-market
8.6%
Resources
Workforce

2.2%
Maintenance

0,5%

Third-Party Consulting

3,8%

63.0%

Wykres 11. Udziaf procentowy kategorii kosztowych
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Pozyskany kapitat nie bedzie stanowit pokrycia kosztéw operacyjnych, lecz jest
bezposrednio przeksztatcany w wartos¢ projektu - w postaci gotowego produktu,
infrastruktury operacyjnej, pozycji rynkowej oraz zdolnosci do generowania przychodow.
Przyjety poziom finansowania odpowiada minimalnej skali umozliwiajgcej osiggniecie petnej
implementacji projektu oraz jego dalszego, samodzielnego funkcjonowania zgodnie z
zatozeniami przedstawionymi w niniejszym dokumencie.

Runda moze zosta¢ zrealizowana zaréwno z udziatem jednego inwestora, jak i w modelu
syndykatu inwestorow. Projekt jest ofwarty na wspétprace z funduszami venture capital,
aniotami biznesu oraz inwestorami prywatnymi, przy zachowaniu elastycznosci w zakresie
struktury inwestycji.

W trakcie rozméw z firmami brokerskimi oraz podmiotami oferujgcymi w branzy finansowej
zidentyfikowano istotne zainteresowanie projektem oraz jego potencjatem biznesowym,
w tym rowniez propozycje bezposredniego finansowania. Jest to naturalne, poniewaz
model projektu zaklada generowanie wartosci dla szerokiego spektrum instytucji
finansowych poprzez dostep do klientéw oraz ich aktywizacje, co czyni te podmioty
bezposrednimi beneficjentami jego rozwoju.

Proponowane formy wspotpracy wigzaty sie jednak z prébami wprowadzenia ograniczen w
zakresie doboru partneréw rynkowych oraz kierunkéw wspétpracy, co stanowi istotne ryzyko
dla projektu. Zachowanie petnej niezaleznosci operacyjnej w tym obszarze jest niezbedne
z perspektywy budowy wartosci Investolingo. Wszelkie formy finansowania, ktére
wprowadzatyby ograniczenia w dostepie do klientow lub wylqgcznosé dla konkretnych
podmiotéw, bytyby sprzeczne z modelem biznesowym i moglyby prowadzié do istotnego
ograniczenia potencjatu Investolingo.

Dodatkowo ze wzgledu na obecny poziom zaawansowania projektu, udostepnienie petnej
dokumentacji oraz szczegdtowego opisu technologii podmiotom operacyjnym z branzy
finansowej wigze sie¢ z ryzykiem replikacji rozwigzania przy wykorzystaniu ich wtasnych
zasobbéw. W zwigzku z tym wspdtpraca w tym zakresie wymaga szczegdlnej selektywnosci
oraz odpowiedniego zabezpieczenia intereséw projektu.

Fakt, ze podmioty z branzy finansowej juz na obecnym etapie wykazujg wysokie
zainteresowanie projektem, w tym réwniez w kontekscie potencjalnego zaangazowania
kapitatowego, stanowi istotny sygnat rynkowy. Wskazuje on, ze projekt generuje wartosc
dla uczestnikéw rynku juz na etapie przed wdrozeniem, a jego rozwéj moze w naturalny
sposdb prowadzi¢ do scenariuszy wyjscia opartych o przejecie przez podmioty
operujgce w branzy.
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Fundusze z dotacji unijnych

Na etapie przygotowania projektu przeprowadzono konsultacje z ekspertami oraz
podmiotami wyspecjalizowanymi w obszarze pozyskiwania funduszy unijnych, w tym z
osobami zwigzanymi z Mazowieckim Klastrem ICT. Projekt zostat oceniony pod kgtem
zgodnosci z aktualnymi kierunkami finansowania oraz realnych mozliwosci uzyskania
wsparcia publicznego. Wnioski z tych analiz wskazujg jednoznacznie, ze Investolingo
idealnie wpisuje sie w obecne priorytety Unii Europejskiej.

W ocenie ekspertow projekt posiada wysokie prawdopodobienstwo skutecznego pozyskania
finansowania, a jego profil odpowiada typom inicjatyw, ktére obecnie stanowiq jeden z
kluczowych kierunkéw alokacji Srodkéw publicznych.

Obszar dziatalnosci Investolingo — tgczgcy edukacje cyfrowqg, rozwodj kompetencji
finansowych oraz wykorzystanie sztucznej inteligencji — wpisuje si¢ bezposrednio w
kluczowe kierunki finansowania Unii Europejskiej. W szczegélnosci obejmuje to rozwdj
kompetencji cyfrowych, wspieranie przedsiebiorczosci oraz wdrazanie rozwigzan opartych o
AI w praktycznych zastosowaniach.

Model projektu zostat zaprojektowany w sposéb naturalnie zgodny z tymi priorytetami.
Dotyczy to zaréwno jego warstwy technologicznej, jak i modelu dystrybucji, ktéry zaktada
szeroki dostep do produktu w srodowiskach edukacyjnych, w tym wsérdéd studentow i
mtodych uzytkownikoéw. Takie podejscie odpowiada kierunkom polityki unijnej
skoncentrowanej na zwigkszaniu dostepnosci nowoczesnych narzedzi edukacyjnych oraz
budowie kompetencji przysztosci.

W rezultacie Investolingo kwalifikuje sie do szerokiego spektrum programéw finansowania
publicznego, obejmujgcych zaréwno obszar badan i rozwoju, jak i wdrozen, pilotazy oraz
skalowania rozwigzan technologicznych. Istotnym elementem jest fakt, ze projekt nie wpisuje
sie wylgcznie w jeden konkretny program, lecz spetnia kryteria wielu inicjatyw réwnolegle, co
znaczqco zwieksza jego mozliwosci pozyskiwania srodkow.

Fundusze unijne stanowig w tym modelu element wspierajgcy rozwdj projektu, a nie
jego fundament. Ich rola polega na przyspieszeniu wdrozenia, zwiekszeniu skali operacyjnej
oraz umozliwieniu realizacji dodatkowych dziatan rozwojowych i dystrybucyjnych, ktére w
innym przypadku wymagatyby dodatkowego kapitatu prywatnego.

Struktura finansowania projektow unijnych opiera sie na wspieraniu inicjatyw, ktore
osiggnely juz okreslony poziom dojrzatosci technologicznej i operacyjnej. W praktyce oznacza
to, ze najwieksze szanse na pozyskanie finansowania posiadajg projekty dysponujgce
dziatajgcym produktem, zaawansowanym prototypem lub pierwszymi wdrozeniami.

Z tego wzgledu podstawowym elementem strategii Investolingo jest wykorzystanie kapitatu
prywatnego pozyskanego w ramach rundy seed do doprowadzenia projektu do etapu
operacyjnego, ktéry umozliwi aplikowanie o srodki publiczne. Kapitat inwestorski petni tym
samym role czynnika odblokowujgcego dostep do finansowania unijnego.
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Korzysci i zabezpieczenia dla inwestora

Dla inwestora zaangazowanie w projekt Investolingo stanowi atrakcyjng okazje ze wzgledu
na wysoki potencjat zwrotu potgczony z wbudowanymi mechanizmami ograniczania
ryzyka. Dzieki opisanej wyzej dywersyfikacji przychodéw projekt nie jest zalezny od jednego
zroédta zysku - sukces moze odnie$¢ poprzez rézne kanaly monetyzacji. Zapewnia to
stabilnos¢ finansowq i zwieksza prawdopodobienstwo osiggniecia zaktadanych zyskéow. Z
punktu widzenia inwestora oznacza to, ze istnieje kilka niezaleznych drég, by jego kapitat
pomnozyt wartos¢ - zardwno poprzez biezgce przychody, jak i strategiczne przejecia
przez firmy inwestycyjne lub sekto ed-tech.

W projekcie przewidziano réznorodne metody generowania zysku dla inwestora. Poza
oczywistym udziatem w zyskach operacyjnych aplikacji (rosngcych wraz z liczbq
uzytkownikéw i sprzedazg ustug), istnieje mozliwo$¢ czerpania korzysci z uméw
strategicznych - np. udziat w przychodach z licencjonowania technologii czy sprzedazy
danych, a takze partycypacja w ewentualnym wyjsciu kapitatowym (np. odsprzedaz czesci
udziatow). Co wiecej, granty i dotacje, ktére planujemy pozyskaé, zwiekszajg stope
zwrotu (gdyz stanowig dodatkowy kapitat niewymagajgcy zwrotu, ktéry wesprze rozwoj
projektu), a zarazem obnizajq efektywne ryzyko - projekt z dofinansowaniem publicznym ma
wieksze szanse na sukces i mniejszq potrzebe dalszych rund finansowania.

Istotnym elementem jest rowniez zabezpieczenie kapitatu w razie niepowodzenia. Choé
uwazamy ten scenariusz za mato prawdopodobny, widzimy duzo mozliwosci redukgji
potencjalnych strat. W przypadku, gdyby projekt nie osiggnaqt zaktadanego wejscia na rynek,
istniejqg opcje odzyskania zainwestowanych srodkéw. Moze to nastgpié np. poprzez sprzedaz
opracowanej technologii (platforma wraz z kodem Al i zbiorem danych treningowych ma
duzqg warto$¢ na rynku fintech/edtech (ktére juz teraz wyrazajq zainteresowanie zakupem),
dziatanie w modelu white-label lub poprzez rynkowe przejecie. Dzieki temu inwestor objety
czeSciowqg ochrong kapitatu poczgtkowego, co rzadko jest spotykane w projektach na
wczesnym etapie rozwoju.

Na uwage zastuguje fakt, ze poszukujemy nie tylko kapitatu, ale “smart money”
Szczegblnie cenimy inwestora z zapleczem fintech/edtech/finansowego/inwestycyjnego.
Taki partner wniesie nie tylko $rodki, ale i doSwiadczenie oraz kontakty branzowe, ktore
mogqg przyspieszyé rozwoj projektu. Inwestor wykazujgcy sie aktywnosécig w sektorze
finansowym utatwi nam nawigzanie wspotpracy z odpowiednimi partnerami rynkowymi (np.
domami maklerskimi, portalami finansowymi, instytucjomi edukacyjnymi), co moze
dodatkowo zwiekszy¢ zasieg aplikacji i przychody. Oczywiscie jesteSmy otwarci na
wszystkich inwestoréw dostrzegajqgcych potencjat projektu, natomiast zaangazowanie osoby
dobrze rozumiejqcej specyfike rynku kapitatowego bedzie wartoscig dodang dla obu stron.
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Aktualny status projektu i partnerstwa

Projekt nie jest jedynie teoretyczng koncepcjg - znajduje sie juz w zaawansowanej fazie
przygotowan. Czes¢ prac deweloperskich zostata juz wykonana z wykorzystaniem
wilasnego kapitatu, co $wiadczy o haszym zaangazowaniu i wierze w sukces przedsiewziecia.
Inwestycja zewnetrzna na tym etapie pozwoli wyzwolié petny potencjat tego projektu.

OpracowaliSmy juz dziatajgcy prototyp systemu analizujgcego decyzje uzytkownika,
ktéry identyfikuje powtarzalne btedy inwestycyjne, ocenia jakos¢ dziatan w kontekscie
sytuacji rynkowej i generuje bezposredni feedback do konkretnych decyzji. Potwierdzilismy
tym samym mozliwos¢ budowy systemu, ktéry nie tylko pokazuje wynik dziatania
uzytkownika, ale rowniez wskazuje zrédto btedu i wspiera dalszy rozwéj jego umiejetnosci.

Roéwnolegle przygotowaliSmy oraz zweryfikowaliSmy mechanizmy pozyskiwania danych
historycznych i ich tqgczenia z danymi kontekstowymi, takimi jak wydarzenia
makroekonomiczne, komunikaty rynkowe czy publikacje finansowe - umozliwi to szybkie
przygotowywanie materiatdbw dydaktycznych, znaczqco ograniczajgc potrzebng prace
manualng. Oznacza to, ze potwierdziliSmy dostep do wszystkich kluczowych danych
niezbednych do dziatania produktu oraz mozliwo$é wykorzystania ich w budowie treningu
opartego na rzeczywistych scenariuszach inwestycyjnych.

Rownolegle opracowaliSmy model edukacyjny, ktéry stanowi jeden z kluczowych
elementéw przewagi projektu. Nie opiera sie on na przekazywaniu teorii, lecz na
systematycznym budowaniu umiejetnosci decyzyjnych w warunkach zblizonych do realnego
inwestowania. Uzytkownik rozwija sie poprzez praktyke, analize popetnianych btedow i
powracanie do probleméw, ktére wczeéniej prowadzity do strat. Dzieki temu proces nauki nie
jest sztywny, lecz dopasowany do rzeczywistych stabosci uzytkownika i jego postepéow. Na
tym etapie zaprojektowaliSmy réwniez kluczowy flow aplikacji oraz przygotowalismy
prototyp UX obejmujgcy okoto 40% funkcjonalnosci systemu. ZdefiniowaliSmy roéwniez
gtowne Sciezki uzytkownika, logike dziatania produktu oraz strukture aplikacji, co pozwala
przej$¢ do dalszej budowy w sposéb uporzadkowany i przewidywalny.

Przeprowadzone konsultacje z brokerami i instytucjami finansowymi, ktérych celem byta
weryfikacja potrzeby rynkowej, spotkaty sie z bardzo wysokim zainteresowaniem
Investolingo. Nie spodziewaliSmy sie na tym etapie uzyskania bezposrednich propozycji
wspoétpracy.

Wspotpraca jednak logiczna i obustronnie korzystna. Dla partneréw jest to rozwiqzanie
nisko-barierowe, niewymagajgce kosztow wejscia ani zmian operacyjnych. Nasz projekt
moze jednocze$nie aktywizowaé istniejgcych uzytkownikoéw, jak i pozyskiwaé nowych
klientébw o wysokiej jakosci. Wiqczenie Investolingo w istniejgce programy afiliacyjne (CPL)
umozliwia im pozyskanie klientéw przy istotnie nizszym koszcie niz obecny CAC, co czyni ten
model szczegdlnie atrakcyjnym. Dodatkowo partnerzy wykazujq zainteresowanie modelem
licencyjnym, w ktérym platforma mogtaby stanowi¢ rozszerzenie ich oferty i element budowy
przewagi konkurencyjnej - co jest obecnie standardem w silnie konkurencyjnym Srodowisku
rynku finansowego.
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Juz na tym etapie otrzymalismy deklaracje wsparcia dystrybucji, obejmujgce m.in.
bezptatny udziat w wydarzeniach branzowych organizowanych przez partneréw oraz
mozliwosé dystrybucji wczesnej wersji aplikacji w celu budowy rozpoznawalnosci i bazy
uzytkownikow.

W trakcie rozmow pojawity sie rowniez propozycje udostepnienia istniejgcych baz lead,
obejmujgcych okoto 120 000 kontaktow - sqg to osoby aktywne w ekosystemach partneréw,
ktére nie przeszty procesu konwersji na klientéw inwestycyjnych. Udostepnienie tych danych
nie wigze sie dla partneréw z zadnym kosztem, natomiast w przypadku skutecznej konwers;ji
w ramach naszych dziatan afiliacyjnych moze generowa¢ dla nich dodatkowy przychéd, co
czyni ten model dla nich w petni bezpiecznym i obustronnie korzystnym.

W czesSci przypadkow pojawity sie rowniez propozycje bezposredniego finansowania
projektu, jednak zostaty one odrzucone ze wzgledu na wczesdniej opisane ograniczenia
strategiczne. Jednocze$nie jasno widaé, ze rynek wykazuje realne zainteresowanie
wdrozeniem rozwigzania, co znaczqco obniza ryzyko wejécia na rynek oraz potwierdza
mozliwos¢ szybkiego rozwoju kanatéw B2B w oparciu o juz istniejgce relacje.

UzyskaliSmy réwniez konkretne sugestie dalszego rozwoju produktu, w tym propozycje
rozszerzenia go o nowe elementy - jest to potencjalny kierunek wspétpracy o duzej
wartosci, ktéry ze wzgledu na swéj charakter projektu nie moze byé na tym etapie publicznie
ujawniony, jednak moze zosta¢ oméwiony podczas procesu inwestycyjnego.

Podsumowujgc, nasz projekt znajduje sie¢ na etapie gotowosci do wejscia w faze
intensywnej realizacji rynkowej - dysponujemy unikatowym pomystem, popartym pracq
koncepcyjnq i prototypami, mamy rozeznanie w rynku i nawigzane wstepne kontakty
branzowe. Teraz poszukujemy partnera inwestycyjnego, ktoéry umozliwi nam petne
rozwiniecie skrzydet. W zamian oferujemy udzial w innowacyjnym przedsiewzieciu o
globalnym potencjale, posiadajgcym liczne przewagi konkurencyjne (brak bezposredniej
konkurencji, zaawansowana technologia AI, przemyslany model biznesowy) oraz realne
zabezpieczenia ograniczajqce ryzyko. Jesteémy przekonani, ze z odpowiednim wsparciem
finansowym i merytorycznym, nasza aplikacja szybko zdobedzie uznanie uzytkownikéw
na wielu rynkach, przynoszgc znaczqgce zyski zaréwno twércom, jak i inwestorom.

Przedstawiony dokument ma charakter skrotowy i stanowi jedynie
wprowadzenie do petnego opracowania projektu. Na kolejnych
stronach dotqczony zostat spis tresci petnego biznesplanu, ktéry

pokazuje zakres przygotowanych materiatéw i catej dokumentaciji.

Wszystkie te elementy sq dostepne do udostepnienia zainteresowanym
partnerom i inwestorom - chetnie przedstawimy je oraz omoéwimy
szczegotowo podczas bezposrednich spotkan.
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