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WYWIADOW Z WEASCICIELAMI

MALYCH FIRM

W tym dokumencie znajdziesz zestaw pytan
do wywiadu oraz przewodnik po
przeprowadzeniu wywiadow i analizie
wynikow.

Kwestionariusz dla wtascicieli firm jest
podzielony na piec¢ czesci:

1. Pytania ogodlne / Pytania podstawowe

2. Pytania dotyczace finansowania /
sprzedazy

3. Pytania dotyczace marketingu
4. Pytania dotyczace szkolen i konsultacji

5. Pytania koncowe

W tym przewodniku oméwiono kluczowg
koncepcje kazdej sekcji i wskazano jak jg
analizowac.

1. Pytania ogodlne / Pytania podstawowe:
Ta sekcja ma na celu poznanie wtasciciela
firmy i jego / jej dziatalnosci. Skupiamy sie
tutaj na niektorych kluczowych czynnikach
sukcesu w rozpoczeciu dziatalnosci i rodzajach
wsparcia, ktére otrzymali. (WSKAZOWKA:
wiasciciele firm uwielbiajg rozmawiac o
swoim biznesowym ,dziecku”, wiec bgdzcie
podekscytowani ich firmg i osiggnieciami!).
Analizujgc te sekcje, powinienes skupic sie
na probie wyszczegolnienia kluczowych
czynnikéw sukcesu, okresleniu ktore i jakiego
typu organizacje sg pomocne w dostarczaniu

wiascicielowi informacji dotyczacych
rozpoczynania i prowadzenia dziatalnosci oraz
jakie bariery i trudnosci napotkali rozpoczynajgc
dziatalnosé. Po zakonhczeniu wszystkich
wywiadow znajdziesz szereg typowych
odpowiedzi tych osoéb, z ktérymi rozmawiates.
Pamietaj, ze w kazdym z tych obszaréw jest
podobnie - im czestsza jest odpowiedz, tym
wazniejsze jest to, co zostato powiedziane.

2. Pytania dotyczace finansowania /
sprzedazy:

Ta sekcja ma na celu zrozumienie rodzajow
finansowania, ktére zostaty uzyte do
rozpoczecia dziatalnosci, a nastepnie do jej
utrzymania. Analizujgc te sekcje, powinienes
skupi¢ sie na réznych rodzajach finansowania,
z ktoérych korzystat wiasciciel, i ich wptywie

na biznes. (WSKAZOWKA: czasami mozesz
ustysze¢ warunki finansowe, ktorych nie jestes
pewien; mozesz poprosi¢ o wyjasnienia na ich
temat). Kazdy respondent prawdopodobnie
korzystat z wielu roznych zrddet finansowania
zwigzanych z tg dziatalnoscia, wiec nie martw
sie, jesli nie widzisz typowych odpowiedzi,
ktére styszate$ w pierwszej sekcji. Pod

koniec wszystkich rozméw bedziesz w stanie
zorientowac sie, jak wazne sg pewne rodzaje
finansowania, aby rozpoczac¢ i utrzymac
dzialelnosé.
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3. Pytania dotyczace marketingu:

Ta sekcja ma na celu zrozumienie bazy klientow

firmy, sposobdw realizacji sprzedazy oraz trybu
decydowania o tym, gdzie zlokalizowa¢ swojg
dziatalno$é operacyjng. (WSKAZOWKA: popro$
0 zapoznanie sie z materiatami marketingowymi
/ promocyjnymi firmy i / lub przejrzyj ich

witryne internetowej przed lub w trakcie
rozmowy z wiascicielem). Analizujgc te sekcje,
dowiesz sie, ze kazda firma bedzie miata
unikalny zestaw klientdw i narzedzi, ktore byty
uzywane do wprowadzania na rynek / promocji
firmy. Skoncentrujemy sie na decyzji, gdzie
zlokalizowac firme. Powinienes sprébowac
znalez¢ wspolne elementy uzywane przez
osoby, z ktérymi rozmawiates.

4. Pytania dotyczace szkolen i konsultacji:

Ta sekcja ma na celu zrozumienie réznych
rodzajow szkolen i doradztwa, z ktoérych

?

korzysta firma oraz typéw organizacji, ktére
pomogty w rozwoju firmy i jej pracownikow.
(WSKAZOWKA: czasami wiasciciele firm
moga czuc sie ,zawstydzeni”, przyznajac sie,
ze inni im pomogli, wiec postaraj sie uspokoi¢
ich w tej sekcji). Analizujgc te sekcje, pamietaj,
Zze moga pojawic sie tez tacy respondenci,
ktorzy nie skorzystali z zadnych porad
szkoleniowych lub doradczych; nie krepuj

sie ,podpowiadac” im w takich sytuacjach

(tj. ,naprawde, nie przeszedte$ zadnego
szkolenia?”. Analizujgc te sekcje, sprobuj
poszukac¢ czesto wymienianych organizaciji,
ktore mogty pomagac wiascicielom firm w tych
kwestiach.

5. Pytania konncowe:

Ta sekcja ma na celu uzyskanie wgladu

w niektére doswiadczenia wiascicieli z
okresu rozpoczynania i utrzymywania swoje;j
firmy oraz probe odpowiedzi na pytanie:

co wiasciciel by zmienit, gdyby zaczynat
ponownie? (WSKAZOWKA: podobnie jak

w czesci 1 kwestionariusza, wtasciciele
UWIELBIAJA rozmawiac o swoim ,dziecku”,
wiec bgdz podekscytowany i ucz sie na
podstawie ich doswiadczen - im wiecej sie
dowiesz, tym wiecej inni sie dowiedzg!). W
trakcie analizy tej sekcji pojawi sie wiele
réznych sugestii i zachecamy do zgtaszania
dalszych pomystow. Sprébuj poszukaé
wspolnych pomystow wyrazanych przez
respondentéw lub poszukaj wspolnych
tematow, ktére przewijajg sie w ich
wypowiedzi.
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PYTANIA DO
WYWIADOW Z
WEASCICIELAMI
MALYCH FIRM:

Pytania ogdlne / Pytania podstawowe:

1. Czy to Twdj pierwszy biznes? Jak diugo to
dziata? lle firm do tej pory zatozytes? lle z nich
nadal dziata?

2. Jaki byt impuls dla Twojej pierwszej firmy
(Edukacja? Doswiadczenie zawodowe?
Szansa?) Czy to samo byto w przypadku innych
firm?

3. Czy wspotpracowates z kims w tym biznesie?
Jesli tak, jakg mieli wiedze, dzieki ktorej firma
stata sie silniejsza? JESLI DOTYCZY: Czy miat
Pan/ Pani partnera w przypadku innych firm i
jakg wiedze wnidst? Czy kto$ jeszcze pomaga
Ci w prowadzeniu firmy? Partner? Cztonkowie
rodziny? Jak oni pomagajg?

4. Jakie byty niektére z kluczowych zrodet
informaciji lub porad, z ktorych korzystates

(lub obecnie korzystasz), aby pomoc sobie w
prowadzeniu firmy? Rzgd? Lokalne organizacje
pozarzgdowe? Inni ludzie biznesu (mentorzy)?

5. Jakie byly gtéwne przeszkody w rozpoczeciu
dziatalnosci? Biurokracja? Konkurencja?
Znajdowanie odpowiednich pracownikow?
Pienigdze? Ogdlnie rzecz biorgc, czy tatwo jest
zatozyc¢ firme?

6. Jakiego wsparcia nalezy oczekiwa¢ od wiadz
(lokalnych, krajowych) przy zaktadaniu firmy?

Pytania dotyczace finansowania / sprzedazy:

7. Czy Twoja firma potrzebowata duzego
finansowania na rozpoczecie dziatalnosci? Z
jakich zrodet finansowania korzystates? Czy
sfinanosowates dziatalnos¢ sam? Banki?
Pozyczki rzgdowe? Zachety rzgdowe (UE?
Lokalne?) Venture Capital?

8. Jakiego rodzaju finansowania uzywasz,
aby utrzymac swojg firme? Czy finansujesz
dziatalnos¢ sam? Rzad? Banki?

9. Czy tworzytes jakie$ zatozenia biznesowe i
cele, kiedy tworzytes swoj pierwotny biznes?
(np. finansowe? Liczba klientow, do ktorych
chcesz dotrze¢?) Czy udato Ci sie osiggnaé
te cele? Jesli przekroczytes zalozenia, to
dlaczego? Jesli obnizytes je, to dlaczego?

Pytania dotyczace marketingu:

10. Kim sg Twoi klienci? Z jakiego obszaru
miasta / kraju pochodzg? Jaki procent Twoich
klientow mieszka w poblizu Twojej firmy? Czy
masz statg baze klientow? Jak ewoluowata
Twoja baza klientéw? Naturalnie (poczta
pantoflowa)? Marketing? Itp.
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11. Czy reklamujesz swojg firme? Jesli tak, w
jaki sposéb? Jesli nie, dlaczego?

a. Czy korzystasz z tradycyjnych narzedzi
komunikacyjnych, aby pomaoc sobie w
prowadzeniu firmy? Gazeta? Ulotki?

b. Czy do prowadzenia firmy uzywasz narzedzi
komunikacji cyfrowej, takich jak media
spotecznosciowe? Jesli tak, jakiego rodzaju i
jak pomagajg?

12. Jak wybrates lokalizacje swojej firmy? Czy
lokalizacja Twojej firmy ma znaczenie dla jej
sukcesu? Czy rozwazates inne lokalizacje i
dlaczego zdecydowates sie witasnie na tg?
Czy uwazasz, ze Twoja firma dziata w dobrej
lokalizacji?

13. W jaki sposéb fizyczna lokalizacja, w
ktorej rozpoczates dziatalnosc¢, byta dla Ciebie
korzystna? Wada?

Pytania dotyczace szkolen i konsultaciji:

14. Czy korzystate$ lub korzystasz z
jakichkolwiek szkolen lub konsultacji
zwigzanych z Twojg firmg / biznesami? Z
jakiego rodzaju systemow szkoleniowych
lub doradztwa korzystates? Czy byty one
finansowane przez Ciebie lub inny podmiot
(rzad)?

15. Jak pomocne byly lokalne organizacje, takie
jak organizacje pozarzgdowe / izba handlowa

/ gmina lokalna, pomagajgce w prowadzeniu
dziatalnosci? (np. pozyskiwanie pieniedzy?
remonty? wspieranie Cie? itp.)?

Pytania koncowe:

16. Gdybys$ miat ponownie rozpoczgc
dziatalnos¢, co bys zrobit inaczej? Co
zrobitbys tak samo a moze zrobitbys cos
wiecej?

17. Jakie lokalne dziatania nalezy podjgc¢, aby
zacheci¢ ludzi do rozpoczecia dziatalnosci?
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