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Wstep

Najnowsza odstona raportu Polskie Startupy, mimo ze jest kolejng powstata
W czasie pandemii COVID-19, rozni sie od tej ubiegtorocznej. Co prawda
pandemiczne watki przewijaja sie w wielu miejscach w raporcie — jest temu
nawet poswiecony jeden z rozdziatdw - nie jest to jednak, w odrdznieniu
od poprzedniej edycji, temat dominujacy. Z drugiej strony, wyniki ankiety
przeprowadzonej przez nas wsrod startupow pokazuja wyraznie, ze jesli
pandemia miata wptyw na funkcjonowanie tego sektora, to w duzej mierze
byta ona bodzcem stymulujacym jego szybszy rozwdj. Az 47% firm, ktore
w pandemicznym Kkryzysie zmienity swéj model biznesowy, deklaruje, ze
zrobity to, poniewaz dostrzegty dla siebie szanse na wzrost przychodow.
Dla 37% startupdw wptyw pandemii na biznes byt w pozytywny, a dla 40%
W zasadzie nieodczuwalny. Zdecydowana wiekszosc¢ startupdw nie ma tez
zamiaru zwalniac pracownikoéw w najblizszym czasie.

Pozytywne jest réwniez to, ze inwestorzy dostrzegli ogromny potencjat
drzemiagcy w mitodych polskich spodtkach technologicznych i odwaznie
lokowali swoj kapitat na rynku startupow. Dotyczy to zarowno inwestorow
prywatnych, jak i publicznych. Coraz wieksza role na polskim rynku odgrywaja
rowniez inwestorzy zagraniczni. To, ze pienigdze tatwiej jest pozyskac,
widac¢ na przyktadzie kilku megarund, ktorych swiadkami bylismy w tym
roku. W 2021 r. dorobiliSmy sie rowniez pierwszego polskiego ,jednorozca”!
Miejmy nadzieje, ze ten niebywaty sukces spotki DocPlanner bedzie wkrotce
powtdrzony przez nasze kolejne startupy. Sa3 na to duze szanse.

Niestety, nie wszystko na naszym rynku dziata idealnie, a srodowisko
polskich startupéw nadal boryka sie z wieloma problemami. W raporcie
przeanalizowalismy bardzo dokftadnie bariery, jakie stojg przed tym sektorem
i wynikajace z nich wyzwania. Osobny rozdziat poswiecilismy barierom
regulacyjnym, ktore doskwierajg startupom. W tym kontekscie zwracamy
rowniez uwage nha problem ESOP-6w, czyli akcjonariatu pracowniczego,
ktéry mocno kuleje w naszym kraju, a jest kluczowym elementem zdrowego,
szybko rozwijajacego sie rynku mtodych firm technologicznych. Ta kwestia
musi zostac rozwigzana, jesli chcemy, aby nasza gospodarka byta innowacyjna
i abysmy byli w stanie dogoni¢ czy to europejskich, czy globalnych lideréw.

Jedna z czesci raportu poswiecilismy tematowi kobiet w startupach. Jesli
chodzi o parytet pfici, to wyraznie widac¢ dysproporcje pomiedzy ,kobiecymi”
startupami a tymi zaktadanymi przez mezczyzn.




Niestety, Polska nie jest tu wyjatkiem. To problem globalny, z ktorym jako
srodowisko powinnismy sobie jak najszybciej poradzic i robic¢ wszystko, aby
kobiet w startupach byto jak najwiecej. Tym bardziej, ze dane pokazuja, ze
startupy zaktadane przez kobiety radza sobie lepiej na rynku.

Tym razem przyjrzeliSmy sie rowniez kwestii zatrudnienia w startupach, a takze
potrzebom dotyczacym szkolen — czy sg potrzebne, a jesli tak, to w jakich
obszarach? Co ciekawe, founderzy chetniej szkoliliby sie w kwestiach
zwigzanych z rozwojem i prowadzeniem biznesu, czy ¢wiczyli roznego typu
kompetencje miekkie, niz np. umiejetnosci z zakresu IT.

W toku pracy nad raportem przeprowadzilismy wiele ciekawych rozmow
z zagranicznymi funduszami rynku venture capital, czego efektem jest
przedostatni rozdziat. Zapytalismy ich m.in. o to, jak Polska wypada na tle
regionu CEE czy pozostatych rynkow, biorgc pod uwage takie obszary
jak: innowacyjnos¢ rozwigzan, tempo wzrostu, dostep do talentow,
a takze zapytalismy o to, jak polscy founderzy moga zwiekszyC¢ szanse
na przyciggniecie zagranicznych inwestorow.

To tylko niektdore watki poruszone w naszym raporcie. Zachecamy goraco
do lektury wszystkich zainteresowanych rynkiem startupéw. Mamy nadzieje,
ze wnioski ptynace z raportu pomoga lepiej zrozumiec specyfike tego rynku,
jego dobre strony, ale takze problemy, z ktorymi startupy w Polsce musza
sie mierzy¢. Raport moze byC takze przydatna lekturg dla potencjalnych
inwestorow — czy to branzowych, czy venture capital, dla ktérych porcja wiedzy
o tym, jak obecnie wyglada sytuacja naszych krajowych startupow, moze byc¢
przyczynkiem do rozmow o nowych, ciekawych inwestycjach.

Tomasz Snazyk

Prezes Fundacji
Startup Poland
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Profil polskich
startupow

Kim jest polski founder?

To juz 7. rok kiedy, jako Fundacja Startup Poland monitorujemy i analizujemy
kondycje polskich startupoéw, czego efektem jest coroczny raport.
Przez te kilka lat rynek ten zmienit sie nie do poznania. W szczegdlnosci ostatnie
2 pandemiczne lata byty pod katem zmian wyjatkowo dynamiczne. Badanie
przeprowadzone wsrdd founderdw i zarzadzajacych startupami pokazuje,
ze polski sektor startupowy w duzej mierze okrzept — zwiekszyt sie sredni czas,
od momentu kiedy founderzy zatozyli swoje firmy.

Odsetek startupow dziatajacych 5-10 lat wzrést w ciggu ostatniego roku
0 4 pkt proc. i wynosi juz 18%. Z kolei podmiotow funkcjonujacych od 3 lub 4 lat
jest obecnie 28% (wzrost z 25% w roku 2020).

Najwiekszg czesc¢ stanowig startupy zatozone przed rokiem lub 2 laty (34%).
Tu takze odnotowujemy wzrost. Znaczaco zmniejszyta sie za to liczba
podmiotdw, ktdre powstaty nie dawnigj niz rok temu (spadek z 29% do 19%).



Ponad potowa analizowanych startupow dziata do 2 lat,
mMniej niz co piaty dtuzej niz 5-10 lat.

18%

5-10 lat

Od ilu lat
dziata
Twoéj startup?

19%

Ponizej roku

34%

*Zrédto: Badanie Startup Poland 2021 1_2 Iata

Przedstawiciele startupow biorgcy udziat w ankiecie to przede wszystkim ich
zatozyciele (71%). Kolejne 11% stanowig osoby zarzadzajgce firma, ale niebedace
jej wiascicielami, a 17% to pracownicy zatrudnieni w spotce.

Badania przeprowadzone w poprzednich latach pokazywaty, ze startupy sa
zaktadane przez coraz bardziej dojrzate osoby. Tym razem tendencja wydaje
sie odwrotna. Przybyto founderdw z najmtodszego pokolenia - odsetek
takich, ktorzy zaktadali swoj startup w wieku 20-30 lat, wzrdost z 28% w 2020 r.
az do 37% obecnie.

Najwiekszg jednak grupe wsrod wiascicieli startupow, tak jak w poprzednim
badaniu, stanowig 30-latkowie (43%). Mniej jest wsrod ankietowanych
40-latkow (13% wskazan). Takich, ktorzy zatozyli wiasny startup w wieku
powyzej 50 lat, jest obecnie 4%.

Ankieterzy tegorocznego badania sprawdzili takze, w ktérych regionach
Polski founderzy rejestruja najwiecej startupow. Dominuje przede wszystkim
Mazowsze —co trzeci polski startup jest zarejestrowany wtasnie w wojewoddztwie
mazowieckim (ponad 32%).
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W dalszej kolejnosci plasuje sie kilka regionow, w ktorych znajduja sie inne
najwieksze metropolie — wojewodztwa: dolnoslaskie z Wroctawiem (ponad
9%), matopolskie z Krakowem (8,7%), wielkopolskie z Poznaniem (7,3%)
i Slgskie z aglomeracja gornoslaska (6,9%). W zestawieniu najgorzej wypadaja
wojewodztwa: kujawsko-pomorskie, opolskie i zachodniopomorskie.

Warto podkresli¢ zrownowazony udziat firm z innych miejsc w Polsce.

W jakim wojewddztwie zarejestrowany jest startup?
Jesli nie jest jeszcze zarejestrowany, zaznacz
wojewodztwo, w ktorym faktycznie funkcjonuije.

mazowieckie IS 329%,
dolnoslaskie D 99,
matopolskie IS 99,
wielkopolskie  INIIED 7%
Slaskie D 7Y%,
lubelskie D 69%
todzkie D 6%
podkarpackie D 59%,
poza polska D 4.9,
pomorskie D 49,
podlaskic D 4%
lubuskie D 39,
warminsko-mazurskie 1 19,
swigtokrzyskie HD 1%
zachodniopomorskie 1 19%
opolskie [ 0,5%
kujawsko-pomorskie [ID 0,5%
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Firmy powstawaty i powstaja. Zaktadaja je ludzie przedsiebiorczy, zdetrmi-
nowani i ambitni. Ale czy jest réznica w wieku i cechach przedsiebiorcy
startupowego i niestartupowego?

W Polsce sredni wiek przedsiebiorcy to ponad 40 lat. Niemniej jednak
zatozyciel lub wspdtzatozyciel startupu jest z definicji postrzegany jako osoba
bardzo mtoda, w trakcie studiéw lub tuz po nich, gotowa do niezwyktych
wyrzeczen, z gtowa petng pomystow, ktére maja zmienic swiat.

Z takim schematem w mysleniu o profilu foundera spotykamy sie najczescie.
Media utrwality ten obraz, przywotujac najczesciej jako przyktad tworcow
amerykanskich gigantéw technologicznych. Tak, onizaczynalijako 20-latkowie...
A dodatkowo liczne konkursy, hackatony i meetupy, wypetnione mndstwem
mtodych ludzi, relacjonowane szeroko zwtaszcza w srodku ubiegtej dekady,
dopetnity tego schematu postrzegania.

Az tu nagle okazato sie, ze Sredni wiek foundera, w ktorym rozpoczat on budowe
firmy o wartosci powyzej 1 mld dolaréw, to — jak podat Bloomberg — 34 lata!

Spojrzmy zatem founderowi prosto w oczy. Z mojego doswiadczenia wynika, ze
zobaczymy tam — czesciej niz to byto kilka lat temu — osobe z doswiadczeniem,
powyzej 30, 35 lat, zwtaszcza jesli projekt dotyczy digitalizacji w branzach, gdzie
atutem jest znajomosc¢ procesdw oraz skali zmiany, ktéra moze by¢ efektem
wdrozenia rozwigzania.

Pojawita sie tez grupa founderow, dla ktdrych realizowany projekt jest juz
kolejnym, a poprzednie zakonczyty sie badz sukcesem, badz zdobyciem
cennego doswiadczenia. | to sg rowniez zwykle osoby w wieku powyzej 30 lat.

A czy spotykamy mitodych zgodnych z poprzednio utrwalonym wzorcem?
Oczywiscie! Przyktadowo tam, gdzie dotykamy oceanu deep tech!

Marek Kapturkiewicz
)

Co-founder & Partner
Innovation Nest

L]
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artupowcy z doswiadczeniem
Jak juz wspominalismy w poprzednim podrozdziale, zaledwie 4% startupow
zatozyty osoby po 50 roku zycia, a odsetek ten zmniejszyt sie w poréwnaniu
do poprzednich lat. Z czego moze wynikac ta tendencja? By¢ moze pandemia,
ktorej skutkiem byta rozpedzajaca sie digitalizacja coraz wiekszej liczby ustug,
spowodowata, ze wiele mtodszych oséb postanowito spréobowac swoich sit
na rynku startupowym, korzystajac niejako z ,pandemicznego dopalacza”.

W badaniach przeprowadzonych w kolejnych latach bedziemy mieli mozliwos¢
zweryfikowania, czy ta wieksza liczba mtodych founderdw przetozy sie narealne
biznesowe sukcesy ich firm.

Do tej pory to raczej starsze, bardziej doswiadczone osoby uznawane byty
za takie, ktorych startupy miaty wieksze szanse na rozwiniecie biznesu
odnoszacego sukces. Wynika to z ich dotychczasowego doswiadczenia
zawodowego, utatwiajgcego im odnalezienie sie w trudniejszych sytuacjach.

Rzecz jasna nie jest wcale powiedziane, ze mtody przedsiebiorca nie ma szans
na stworzenie dobrze i sprawnie funkcjonujacej firmy, jest to jednak trudniejsze
zadanie i czesto powoduje, ze trzeba uczyC sie na ,zywym organizmie”,
Co czasem generuje mniejsze lub wieksze btedy czy porazki.

Czy polski sektor startupow odstaje pod tym wzgledem od tych najbardziej
rozwinietych? Raczej nie. W wydanej niedawno ksigzce Super Founders: What
Data Reveals About Billion-Dollar Startups mozemy przeczytac, ze wsréd
startupow wycenianych na 1 mld dolarow lub wiecej, utworzonych w ciggu
ostatnich 15 lat, mediana wieku zatozycieli w momencie zaktadania dziatalnosci
wynosita 34 lata.

Ciekawa analize wykonat takze prof. Pierre Azoulay w swojej ksigzce Age and
High-Growth Entrepreneurship, wynika z niej, ze patrzac na firmy odnoszace
najwieksze sukcesy, sredni wiek zatozycieli rosnie, a nie spada. Ogdlnie rzecz
biorac, dowody empiryczne pokazujg, ze odnoszacy sukcesy przedsiebiorcy sa
zwykle w srednim wieku, a nie miodzi.



Wiek foundera startupu

Srednia wieku o0séb, ktére zatozyly najbardziej rozwojowe startupy, to 45 lat.
Odsetek zatozycieli wedtug grup wiekowych

Zrédto:
Age and High-Growth Entrepreneurship
by Pierre Azoulay, NBER, April 2018

startupy

30%

20%

Startupy o wysokim wzroscie

10%

0%

29 lat 30-39 40-49 50-59 60 lat
i ponizej i wiecej

Zmiana prawdopodobienstwa sukcesu

0,3%
Zrédto:
Age and High-Growth Entrepreneurship
by Pierre Azoulay, NBER, April 2018
0,2%
0,1%

N
20 30 40 50 60 Wiek foundera

Jaki scenariusz bytby zatem optymalny? Wiele mtodszych osob, ktore probuja
swoich sit na rynku startupéw, prawdopodobnie nie zakonczy na jednym
pomysle na biznes. Gdy nabiorg doswiadczenia, naucza sie na popetnianych
na poczatku swojej sciezki btedach, beda mieli ochote ponownie sprobowac
swoich sit w pozniejszym wieku. Jako Fundacja Startup Poland z pewnoscia
bedziemy bacznie przygladac sie tej kwestii w kolejnych latach.

15



Pomysi,
determinacja,
odwaga,
a przede
wszystkim
ludzie
- kluczowe
elementy
sukcesu




Pomyst, determinacja, odwaga i ludzie to kluczowe elementy sukcesu. Wiek
ma drugorzedne znaczenie. Oczywiscie, solidne i wieloletnie doswiadczenie
zawodowe, ktére obie z moja wspolniczka miatysmy w momencie zaktadania
firmy, na pewno nam pomogty w jej budowaniu. Doswiadczeni liderzy czesto
skuteczniej radza sobie w sytuacjach kryzysowych i maja odpowiedzialne
podejscie do biznesu. Zawsze uktadajg w gtowie plan B, ktdry pozwala im
wyjs¢ obronna reka, gdy pojawia sie trudniejszy moment. Wiedzg, ze kryzys
jest wpisany w rozwdj. Z drugiej strony, mtodzi ludzie czesto sg bardziej
innowacyjni i majag odwazne podejscie, Swieze pomysty, inne spojrzenie.
Najwazniejsze sa jednak obiecujacy projekt i osoby, ktére za nim stoja. Jezeli
zatozyciele sa gteboko przekonani o wartosci swojego pomystu, a do dziatania
popycha ich pasja, to znajda ludzi, ktérzy pomoga im w jego realizacji.

Nie ma jednej drogi prowadzacej do sukcesu i kazdy, uczac sie na btedach,
musi wypracowac wiasng, unikalng sciezke. Filaremn kazdego biznesu sa
wizjonerzy, ktorzy maja ciekawy pomyst, sg zaangazowani w jego rozwaj
i wierzg, ze zakonczy sie powodzeniem. Warto jednak pamietac, ze sukcesu
nie mozna odnies¢, dziatajac w pojedynke. Dlatego jednym z wazniejszych
zadan zatozycieli jest stworzenie zespotu, ktéry podziela misje i wartosci firmy,
przyciggnie i zatrzyma zaufanych wspotpracownikow, ktorzy wspodlnie z nim
beda skutecznie dziatac.

Po kilku latach od zatozenia Future Collars moge powiedziec, ze udato nam
sie zbudowac silny i skuteczny zespot, ktory rozumie i podziela nasze wartosci,
co przektada sie na osiggane przez nas sukcesy. Dzieki temu, ze catym sercem
wierzytySmy w nasza misje, ktorg jest demokratyzacja dostepu do nauki
kompetencji cyfrowych, przekonatyésmy do siebie inwestoréw, partnerow
i klientow. Dzieki naszej pomocy juz 3 tys. osob zdobyto nowe kompetencje
cyfrowe, a duza czesc z nich zupetnie zmienita swoja $ciezke zawodowa. Zeby
0siggna¢ moment, w ktorym jestesmy teraz, pomogty nam rowniez odwaga
i determinacja. To niezbedne cechy kazdego lidera, ktére pozwalajg stawic czoto
codziennym biznesowym wyzwaniom i wprowadzaé w zycie innowacyjne
pomysty, ktdrych potrzebuje rynek.

Beata Jarosz

Prezes i wspotzatozyciel
Future Collars

L]
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Kobiety w startupach

Z kazdym rokiem zaangazowanie kobiet w biznesie rosnie, wcigz jednak
W zarzadach polskich firm jest ich o potowe mnigj niz mezczyzn. Taka sama
dysproporcja wystepuje w przypadku prowadzenia wiasnej dziatalnosci
gospodarczej. Z danych zebranych przez Transparent Data wynika, ze kobiet
na stanowisku prezesa zarzadu podmiotu gospodarczego jest w Polsce
138,7 tys., a mezczyzn 301,6 tys. Oznacza to, ze tylko 31,5% prezesowskich
stanowisk piastujg kobiety.

A jak wyglada parytet pici w przypadku sektora startupow? Dysproporcje sa
tu bardzo duze i to nie tylko w Polsce. Startupy zaktadane przez kobiety sg coraz
powszechniejsze, jednak stanowig one zaledwie utamek catego globalnego
rynku. Co ciekawe, jak wynika z raportu przygotowanego przez platforme
Statista.com, wystepuja pewne rdznice regionalne, a Europa Srodkowo-
-Wschodnia ma wiecej kobiet —founderdw niz inne regiony Europy. Nie zmienia
to jednak faktu, ze w kazdym kraju — czy to w Stanach Zjednoczonych, Szwecji,
Polsce, czy w Indiach przewaga mezczyzn jest znaczaca, cho¢ powoli sie ona
zZmniejsza.

Odsetek startupow na swiecie z co najmniej jedng kobietg
zatozycielka w latach 2009-2019

20% 20%
19%
18% 18%
17% 17% 17%
14%

2%

10% ‘
ZI)FB 2010 201 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019

Zrédto: Statista.com



Z danych Statista.com wynika, ze zaledwie co piaty startup na swiecie (20 proc.)
ma co najmniej jedna kobiete wsrod zatozycieli. W 2020 r. startupy zatozone
przez kobiety otrzymaty tylko 5 mld dolaréw od funduszy VC, podczas gdy
w startupy, ktorych wspotzatozycielami byli zardwno mezczyzni, jak i kobiety
zainwestowano mniegj wiecej 20 mld dolarow. Tymczasem okazuje sie, ze
podmioty kierowane przez kobiety statystycznie osiggaja lepsze wyniki.

200/ UDZIAL STARTUPOW Z CO NAIMNIEJ JEDNA
O KOBIETA ZALOZYCIELKA NA CALYM SWIECIE

WARTOSC FINANSOWANIA VC

5 bl n U SD POZYSKANEGO PRZEZ KOBIETY
ZALOZYCIELKI, NA CALYM

SWIECIE

PRZYCHOD WYGENEROWANY
'I 'Iz U s D NA 1 DOLARA INWESTYCJI
9 W STARTUPY PROWADZONE

PRZEZ KOBIETY NA SWIECIE

W 2019 r. na catym swiecie zgtoszono 21 nowych ,jednorozcow” prowadzonych
przez kobiety — o szes¢ wiecej niz w poprzednim roku. Przewiduje sie, ze
w kolejnych latach ich liczba bedzie sukcesywnie rosnac¢. Co mogtoby
przyspieszyc¢ ten proces? Kluczowy moze byc¢ tu networking — poszerzanie listy
kontaktow i wzajemne wsparcie kobiecych startupow. Wydaje sie to mozliwe,
takze z uwagi na fakt, ze czesto same zatozycielki startupdw podkreslaja, ze
nie chodzi im wytacznie o osiggniecie komercyjnego sukcesu, ale ze Kkieruje
nimi potrzeba niezaleznosci i funkcjonowanie na wtasnych zasadach. Dlatego
wartosciowe sg wszelkie platformy, stowarzyszenia czy projekty promujace
kobieca przedsiebiorczosc. Inicjatywy te pozwalajag im dzieli¢ sie wzajemnymi
doswiadczeniami, wiedzg, ale tez sposobami na skuteczne zarzadzanie
biznesem.

19
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Dobrze prosperujacych startupdw, na ktorych czele stojag kobiety, jest catkiem
sporo, takze w Polsce. Przyktadem moze byc¢ zatozone przez Joanne Drabent
Prowly — platforma B2B do zarzadzania komunikacja PR. Z ustug platformy
korzystajg obecnie najwieksze polskie i zagraniczne firmy. Przed rokiem spotka
zostata w catosci kupiona przez amerykanskiego inwestora branzowego, ale
Joanna Drabent petni obecnie funkcje CEO Prowly.

Marta Krupinska byta wspdizatozycielem platformy Azimo - stuzacej
do miedzynarodowych transferow, co w 2011 r., kiedy rozwigzanie to powstato,
byto doskonatym narzedziem utatwiajacym zycie polskim emigrantom
w catej Europie. Z kolei z mysla o osobach starszych Edyta Kocyk zatozyta
Sidly, gdzie pomystem byto zaprojektowanie medycznej opaski monitorujacej,
umozliwiajacej statg kontrole zdrowia schorowanych seniorow. Inny ciekawy
przyktad to Ulala Chef — to zaprojektowana przez Agnieszke Gorska platforma
do wynajmu znanych kucharzy, gotowych zaserwowal wybrane menu
we wskazane] lokalizacji. Obecnie startup wspotpracuje juz z ponad 150
topowymi szefami kuchni.

Wsrdd najlepszych  polskich startupow, na ktérych czele stojg kobiety,
czesto wymienia sie Deko Eko. Zatozona przez Agate Frankiewicz platforma
sprzedazowa promujace idee upcyklingu, czyli wtérnego przetwarzania
odpadow, etycznej i odpowiedzialnej mody. Startup taczy duze korporacje
produkujgce odpady z matymi przedsiebiorstwami spotecznymi, startupami
i lokalnymi projektantami. Wytworzone w ten sposodb produkty sprzedawane
s3 na platformie Deko Eko.

To jedynie kilka z wielu swietnych pomystow, na ktére wpadty i z powodzeniem
rozwinety innowacyjne Polki. Juz w tej chwili jest ich znacznie wiecej i mozemy
spodziewac sie, ze w niedalekiej przysztosci beda powstawac kolejne.






Jesli
wygrywa

jedna z nas,
wszystkie

wygrywamy




Przedsiebiorczynie sg doktadnie takie jak ich mescy odpowiednicy — rdzne.
Niektore z nas wyrdzniaja sie kreatywnosciag, a niektore umiejetnosciami
analitycznymi. Im wiecej roznorodnosci wsrdd nas, tym wiecej role models dla
kolejnego pokolenia.

Talent i umigjetnosci nie maja ptci. Ale wiara w to, ze mozemy o0siggnac sukces
— juz tak. Wszystkim kobietom zycze wiekszej pewnosci siebie, hucpy, ktdra
WCigz czesciej widze u mezczyzn. Nie czekajmy na zaproszenie do stotu -
miegjsce przy nim nam sie nalezy.

Marze o swiecie, w ktorym do rozmowy na temat przedsiebiorczosci i biznesu
podchodzi sie zawsze z takim samym zaangazowaniem, niezaleznie od tego,
kto w nigj uczestniczy. Jednoczesnie jestem bolesnie swiadoma istniejacych
barier i szklanych sufitow, ktore sg nie do przebicia dla wiekszosci.

Przedsiebiorczynie, ktdre spotkatam na mojej drodze, wyrdzniaja sie ogromna
determinacja i skupieniem na celu. Mysle, ze czesto moze to wynikac
z wiekszej Swiadomosci istniejgcych ograniczen —im wiecej barier, tym wieksza
determinacja.

Dzisiaj kobiety musza udowadniac, ze to, czego chcg, jest dla nich mozliwe.

Mam nadzieje, ze nastepne pokolenie nie bedzie musiato niczego udowadniac.
Jesli wygrywa jedna z nas, wszystkie wygrywamy.

+

Maja Schaefer
)

Cofounderka i CEO Zowie

R
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Founder:
najwazniejsze
doswiadczenie
1 osobowosé,
nie wiek

czy plec




Na powodzenie startupu ma wptyw bardzo wiele czynnikow. Jednym
Z najwazniejszych jest zespodt, a zwiaszcza sktad founderski. Ptec¢ czy wiek
maja znaczenie drugorzedne, chociaz statystycznie startupy o wiele czescigj
zaktadaja mezczyzni. W Polsce widzimy jednak pewne ,jaskotki” zmian.
W Wandlee - spodtce z naszego portfela — jednym z cofounderow jest kobieta,
ktora doskonale odnajduje sie w innowacyjnym biznesie technologicznym.
Jestem przekonany, ze to jedynie kwestia czasu i wkrotce sktady founderskie
beda stawaty sie bardziej zrbwnowazone pod wzgledem ptci.

Jesli chodzi o wiek founderdow, to historycznie przewazali (i nadal przewazajq)
mtodzi mezczyzni. Jednak z naszych doswiadczen wynika, ze zwieksza sie
liczba founderdw w wieku dojrzatym (powyzej 45 lat). To doskonaty prognostyk,
gdyz s3 to osoby z duzym doswiadczeniem, ktore czesto prowadzity juz swoje
biznesy badz porzucity prace na etacie. Jednoczesnie s3 one zmotywowane,
bo czesto ze wzgledu na etap zycia maja pewne rodzinne zobowigzania, ktére
sktaniajg do rozwagi, ale tez nie pozwalaja tatwo rezygnowac.

Podsumowujac, to nie wiek czy ptec determinuja to, czy dany zespot osiggnie
sukces, a kombinacja cech osobowosci i kompetencji zespotu. Cechy, ktérych
Jjako fundusz szukamy u founderdw, to determinacja w dazeniu do celu, chec
uczenia sie i poszerzania horyzontéw, otwartos¢ na zmiany, pewnosc siebie,
ale tez pokora. Nie bez znaczenia s3 tez tzw. people’s skills, czyli zdolnosci
interpersonalne, w tym umiejetnos¢ budowania networku oraz stuchanie
klientow.

+

Pawet Leks

Partner Zarzadzajacy Funduszu Pracuj Ventures

R
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W czym sie specjalizujg polskie startupy?

W ankiecie przeprowadzonej przez Fundacje Startup Poland respondenci
zostali poproszeni o wskazanie trzech kluczowych stow najlepiej oddajacych
charakter gtéwnej ustugi lub produktu oferowanych swoim klientom.
Najwiecej, bo ponad jedna pigta z nich (22%), wskazywata na Al (sztuczna
inteligencje) i machine learning (uczenie maszynowe). Nieco mniej (18%)
wybrato e-commerce. Trzecie miejsce zajat termin medtech (13%), czyli ustugi
Z obszaru medycyny i zdrowia. Niemal identyczny odsetek (12%) wskazat
stowa ,edukacja” oraz ,analityka, research tools, business intelligence”.
Co dziesiagty pytany wskazat na ,produktywnosc, zarzadzanie”, a 9% na ,big
data”, ,przemyst 4.0" oraz ,fintech, insurtech, ustugi finansowe". Na dalszych
miejscach znalazty sie takie terminy jak: Internet rzeczy (loT) — 8%, smart
city, martech, czyli rozwigzania marketingowe (oba po 7%) oraz sport (6%).
Zastanawia¢ moze niska pozycja takich terminéw jak ,agritech”, ,e-sport” czy
2wirtualna rzeczywistosc”.

Polskie startupy zapytane bezposrednio o to, co konkretnie oferujg, podzielity
sie na niemal trzy rowne czesci — 34% oferuje klientom ustuge, 32% produkt,
a kolejne 34% rozwigzania bedace miksem produktu i ustug.

Co oferuje

twéj 34%

MIX

32%

PRODUKT

startup?

34%

USLUGE



Wskaz trzy stowa kluczowe, ktére najlepiej oddaja
charakter waszego gtéwnego produktu/ustugi

Artificial intelligence/
machine learning

e-commerce
Medtech
Inne

Edukacja

Analityka/research tools
/business intelligence

Produktywnosg¢,
zarzadzanie

Big data

Przemyst 4.0
Fintech/insurtech/
ustugi finansowe

Internet rzeczy (10T)

Smart city

Martech/
marketing technology

Sport

Content

Transport

Rozrywka
Hrtech/tools
Hardware

Life science
Foodtech

Biotech
Greentech/cleantech
Cybersecurity

Social media
Logistyka

Proptech
Developers tools
Design
Virtual/augmented reality
Gry
Energetyka/energia
Blockchain/dit
Agrotech
Elektronika/robotyka
Turystyka

CRM/ERP

Moda
Elektromobilnoé¢
E-sport

Kosmos
Kryptowaluty

Smart home

RPA

IS  22%
I  18%
I 13%
I 12%
I 12%
I 12%
I 10%
I 9%
I 9%
I 9%

8%
I 7%
I 7%

6%

6%

5%

I 5%

5%

E 5%

4%

4%

4%

4%

4%

4%

3%

3%

3%

3%

3%

3%

3%

3%
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Gtebsza analiza produktow i ustug oferowanych przez krajowe startupy
pokazuje, ze najwiecej, bo blisko potowa z nich (48%), okresla je jako
aplikacje webowag, czyli program komputerowy komunikujacy sie przez sie¢
z wykorzystaniem przegladarek internetowych. Z kolei w 30% przypadkow ich
produkt funkcjonuje jako aplikacja mobilna, obstugiwana z poziomu smartfona
lub tabletu. Z pewnoscia wiele narzedzi taczy w sobie obie te kategorie.

Ciekawy moze byc¢ fakt, jak duzo jest startupdw tworzacych produkty
na indywidualne zamowienie, wdrozenie u klienta — co pigty ankietowany
wskazat nataka odpowiedz (20%). Tymczasem produkt masowy, dostosowany
do szerokiej grupy klientéw, oferuje 24% startupow. Wsrdéd innych okreslen
startupy wskazywaty takze ,narzedzia dla IT" oraz ,hardware IT" (w obu
przypadkach po 17%), a 7% na ,cyfrowe dobra” rozumiane m.in.: jako gry,
filmy, muzyka itd.

Ktéra z kategorii najlepiej okresla twoj produkt?

Aplikacja webowa IS 4.8%
Aplikacja mobilna
Produkt masowy [N 2 49%
O G e werorrea Wi, —— 20 %6
Narzedziadla IT D 17%
Hardwaredla IT  [INMEED 17%
(ary, filrgfgg\é\/zilggﬁéé) I 7%
inne D 7%



Najpopularniejsze modele biznesowe

Najwiekszy odsetek ankietowanych startupdw okresla swoja ustuge jako
doradztwo (23%), a co piaty z nich wskazuje na kategorie e-commerce (20%).
To dwa najbardziej popularne okreslenia, natomiast pozostate 57% wybrato
kategorie ,inne”.

23%

DORADZTWO

Ktora
z kategorii o
najlepiej okresla 5,?NE/°
twoja ustuge?
20%

E-COMMERCE

Analizie poddane zostaty takze najczesciej stosowane przez polskie startupy
modele biznesowe. Najwiecej, bo 40% jest takich, ktore oferujg ustugi w modelu
SaaS (Software as a Service). Ten typ modelu biznesowego jest obecnie
niezwykle popularny i stosowany nie tylko przez startupy, lecz takze najwieksze
korporacje.Rosngce znaczenie systemow SaaSw catejglobalnejgospodarce jest
spowodowane realnymi zaletami, jakie daje przejscie z systemu licencyjnego
na abonamentowy dostep do ustug (najczesciej w chmurze). Zmiana tego
modelu oznacza znaczna redukcje kosztéw firmowych przy jednoczesnej
zwiekszonej elastycznosci i swobodzie dziatania. Widac¢ wiec wyraznie, ze
polskie startupy rozumieja ten proces i sie w nim dobrze odnajduja.

Osobng, najwieksza kategorie stanowia podmioty dziatajace w modelu B2B
(czyli sprzedaz i Swiadczenie ustug dla innych podmiotéw firmowych). tacznie
na taki model wskazato az 68% startupdw, z czego dla 36% klientami sg duze
przedsiebiorstwa i korporacje, a dla 32% firmy mate.

Co ciekawe, bezposrednia sprzedaz do klienta (B2C) prowadzi znacznie
mniejszy odsetek startupow (22%). Co pigta ankietowana spotka (20%) dziata
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w modelu marketplace, integrujac w swoim narzedziu (najczesciej w postaci
platformy online) towary wielu sprzedawcow internetowych i umozliwiajac ich
zakup przez klientow.

W jakim modelu biznesowym funkcjonuje twoj startup?

saas I  £.0%

B2B enterprise

528 small business I 327,
Direct to consumer GGG 2 2%
Marketplace I 2 0%
Gig economy D 49,
Creators economy D 2%
inne I 7%

Innym modelem, zyskujacym w ostatnich latach na popularnosci, jest tzw.
gig economy - okreslany w Polsce mianem gospodarki dzielenia Iub
wspotdzielenia. Polega on na tzw. pracy od zlecenia do zlecenia (czyli
witasnie gig-o6w), co zasadniczo rézni ten model od typowego zatrudniania
pracownikow na etat. Gig workers to przede wszystkim wszelkiego typu
freelancerzy, konsultanci, zewnetrzni podwykonawcy czy pracownicy
tymczasowi. Samym podwykonawcom taki model pracy daje wieksza
swobode i mozliwos¢ pracy rownoczesnie w Kilku projektach. Rdwnoczesnie
jednak wigze sie z towarzyszacym obecnie wielu osobom poczuciem
niepewnosci, koniecznoscia statego podejmowania ryzyka i brakiem statosci.

Zjawisko gig economy jest bardzo popularne w Stanach Zjednoczonych -
wedtug statystyk Miedzynarodowej Organizacji Pracy (ILO) jeszcze w 2017 r.
34% wszystkich pracownikow w tym kraju stanowili tzw. Gig workers,
w 2020 r. odsetek ten zwiekszyt sie do 43%. W przypadku polskich startupow
w takim wtasnie modelu funkcjonuje 4% z nich.

W ankiecie pojawia sie jeszcze jedna, niewielka grupa startupow (2%)
okreslajacych swoj model biznesowy jako creator economy (w wolnym
ttumaczeniu ,gospodarka twoércow”). To jeden z niezwykle popularnych obecnie
na swiecie trendow w marketingu i biznesie. W ramach tego modelu zarabia sie
na tresciach udostepnionych na platformach social media, a w szczegdlnosci
w serwisach takich jak: Instagram, YouTube i TikTok.



Zdecydowana wiekszosc startupow ma opracowany model biznesowy, jednak
co 14. podmiot takiego modelu jeszcze nie posiada (7%).

Kim sa docelowi odbiorcy ustug i rozwigzan oferowanych przez krajowe
startupy? Przede wszystkim rzuca sie w oczy przewaga sprzedazy B2B - az
58% z nich kieruje swoja oferte do matych i srednich firm (zatrudniajacych
maksymalnie 250 osob). Niewiele mnigj (53%) wskazuje na model B2B, ale
w ktorym klientami sg duze przedsiebiorstwa i korporacje (powyzej 250
zatrudnionych).

Jesli chodzi o sprzedaz bezposrednio do oséb indywidualnych (B2C), oferuje
Jja niemal potowa ankietowanych podmiotow (49%). Kolejne 16% kieruje swojg
oferte do przedstawicieli wolnych zawoddw, freelancerdw itd. Stosunkowo
Nnajstabiej reprezentowany jest model B2G - klienci instytucjonalni, tacy
jak: urzedy, samorzady, szkoty, uczelnie, szpitale, stuzby itd. sa klientami 31%
startupow. Dla wiecej niz co 10. podmiotu grupa docelowa sg organizacje
pozarzadowe (NGOs), organizacje pozytku publicznego (B2B2Q) itp.

58% 53%
Jaki typ
klienta
jest zaktadang
grupa docelowa
produktu/ustugi

startupu?

4%
M%

16% 49%

31%

@ Firmy mate i érednie (do 250 zatrudnionych) (B2B)

@ Firmy duze i korporacje (powyzej 250 zatrudnionych) (B2B)
@ Osoby indywidualne (B2C)

@ Klienci instytucjonalni: urzedy, samorzady, szkoty

@ Wolne zawody, tzw. freelancerzy (B2C)

@ NGOS, organizacje pozytku publicznego (B2B2G)

@ Inne
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Wyniki badania Polskie Startupy 2021 wskazuja, ze zasadniczo skupiajg sie one
na modelach biznesowych i sektorach chetnie wspieranych przez VC. Widac
tez, ze staraja sie wykorzystywac najwiekszy potencjat polskiego ekosystemu —
dostep do swiatowej klasy programistow.

Z badania wynika, ze w polskich startupach dominuja modele SaaS (40%)
oraz B2B Enterprise (36%), uzyskujac zdecydowana przewage nad B2C
(20%). Koreluje to silnie z preferencjami zaréwno polskich, jak i europejskich
funduszy VC. Ze wzgledu na witasciwosci modelu SaaS (po pokryciu kosztow
spotki te maja potencjat do osiggania bardzo wysokiej rentownosci) jest on
chetnie wspierany przez inwestorow. Jednoczesnie bardzo duza czes¢ VC,
ze wzgledu na koniecznos¢ budowania innych kompetencji oraz znacznie
wyzsza kapitatochtonnos¢, z zatozenia nie finansuje projektow skierowanych
do konsumentow.

20% startupow deklaruje dziatanie w modelu marketplace. Z pewnoscia jest
to rowniez jeden z modeli preferowanych przez VC. Nalezy zauwazyc, ze
finalnie na rynku moze funkcjonowac jedynie ograniczona liczba spétek w tym
modelu, dlatego wynik ten nalezy interpretowac jako bardzo wysoki. Moim
zdaniem wskazuje on na poziom konkurencji pomiedzy roznymi platformami,
ale tez na realne ryzyko, ze tylko niewielka czes¢ z nich pozyska finansowanie
od VC i w petni wykorzysta efekty sieciowe.

Bardzo cieszy fakt, ze polskie startupy stawiajg na Al/ML (dotyczy to az
22% badanych podmiotéw). Przeprowadzona przez Movens VC analiza
15 najwiekszych rund seed i serii A w Polsce w 2020 r. pokazuje, ze az dziewiec
znich trafito do spdtek wykorzystujacych potencjatsztucznejinteligencji. Widac,
ze dla inwestorow zagranicznych ten obszar staje sie nasza specjalnoscia.

+

Artur Banach

]
Founding Partner
Movens VC

R
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Prawa wfasnosci intelektualnej

Cecha w najwiekszym stopniu odrozniajaca sektor startupow od pozostatych
branz gospodarki jest nacisk na innowacyjnos¢ i dazenie do szukania nowych,
innych niz dotychczasowe rozwigzan. Tym bardziej kluczowa wydaje sie wiec
kwestia patentow chronigcych wartosc¢ intelektualng i ograniczenia ryzyka
kopiowania pomystow przez konkurentow. Nie jest to jednak prosta sprawa,
poniewaz o ile founderzy moga i powinni zadbac¢ o ochrone swoich projektow,
urzadzen, baz danych czy samego kodu zrodtowego wiasnego rozwigzania,
o tyle w kwestii ochrony samego pomystu jest to rzecz w zasadzie niewykonalna.

Zgodnie z zapisami prawa patentowego ochrong patentowa nie moga zostac
objete programy komputerowe, co oznacza, ze rozwigzania software'owe sg z tej
opcji wytaczone. Sprawa jest jednak jeszcze bardziej ztozona, poniewaz wymaga
rozroznienia programow komputerowych samych w sobie oraz rozwigzan
postrzeganych jako narzedzia techniczne wykorzystujace oprogramowanie.
Wytaczenie mozliwosci ochrony patentowej dotyczy pierwszej ze wskazanych
kategorii. Polskie prawo (i nie tylko polskie) nie przewiduje ochrony
nienamacalnych idei, pomystow czy metodologii dziatania. Zapisano to w art.
1 ust. 3 ustawy o prawie autorskim i prawach pokrewnych.

Okazuje sie, ze ponad dwie trzecie polskich startupow zadbato o ochrone praw
wiasnosci intelektualnej (68%). Jedna trzecia z nich tego jednak nie zrobita.

Czy wasz
startup posiada
68% obechnie prawa 32%

TAK NIE

wiasnosci
intelektualnej?




W badaniu przeprowadzonym przez Fundacje Startup Poland w 2019 r.
founderzy zapytani o to, dlaczego nie patentujg swoich rozwigzan, najczesciej
wskazywali, ze ich technologia jest niepatentowalna (46%), ze s3 jeszcze
na etapie badan i maja dopiero zamiar patentowac (18%), ze nie dostrzegaja
zadnej wartosci dla siebie z tego tytutu (16%), albo niemal co 10. startup
narzekat na zbyt zawita i trudng procedure patentowa, a 7% z nich na zbyt
wysokie koszty z tym zwigzane. Zapewne dzis te powody sg nadal aktualne.

16%

Nie dostrzegamy
wartosci
w patentowaniu

18%

Dopiero prowadzimy

badania i planujemy
je pézniej

opatentowaé

7%

Zbyt wysokie

Powody,

dla ktérych Koszty
startupy 4%

nie patentujj

46%

Nasza technologia
jest niepatentowalna

Z jakich praw witasnosci intelektualnej do swoich produktow i ustug korzystaja
polskie startupy? Zdecydowana wiekszos¢ (77%) skupia sie na ochronie
wtasnego know-how. Wiecej niz co drugi z nich chroni swoje znaki towarowe
(52%), a 41% utwory podlegajace ochronie prawno-autorskiej. Ponad jedna
trzecia podmiotow wskazuje na kwestie baz danych (34%). Odpowiednio 15%
i % startupow korzysta z praw do wiasnosci intelektualnej w postaci wzordw
przemystowych i uzytkowych.
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Z badania Fundacji Startup Poland wynika, ze startupy korzystaja
z roéznorodnych form ochrony witasnosci intelektualnej. 77% badanych
deklaruje, ze chroni know-how, 52% korzysta z ochrony znakéw towarowych,
a 41% — z ochrony prawno-autorskiej. Tylko 26% badanych korzysta z ochrony
patentowej. Wynikiankiety potwierdzajg, ze startupy kieruja sie w strone mniegj
sformalizowanej formy ochrony, mniej kosztownej, a jednoczesnie skutecznej,
przy zachowaniu jej podstawowych wymogow. Zdecydowana wiekszosc
badanych wybiera know-how jako forme ochrony, co pokazuje, ze stanowi
ona dla mtodych firm element zarzadzania strategicznego, ktéry w sposob
natychmiastowy pozwala na uzyskanie i utrzymanie przewagi konkurencyjnej
na rynku.

Ochrona know-how - korzysci i ograniczenia

Firmy musza miec jednak pewnosc¢, ze know-how spetnia cechy niejawnosci,
istotnosci dla procesu produkcji lub wykonywania ustugi oraz ze zostato
zidentyfikowane (doktadnie opisane i wyodrebnione). Mtode firmy bardzo
czesto Swiadomie nie decyduja sie na zgtoszenie wynalazku do ochrony
patentowej. Startupy w 77% deklaruja korzystanie z ochrony know-how,
podczas gdy juz z ochrony patentowej jedynie w 26%. Ochrona know-how
nie wymaga dokonywania zgtoszen ani prowadzenia postepowania, nie s3
rowniez wydawane zadne zaswiadczenia o rejestracji. Wynalazek objety
patentem po 20 latach ochrony trafia do domeny publicznej, co oznacza,
ze kazdy moze z niego korzystac. W przypadku know-how ochrona moze
istnieC¢ nieskonczenie dtugo, o ile bedzie istnieC potrzeba jej utrzymywania,
a zarazem nie zostana naruszone jej mechanizmy.

Know-how jednak moze by¢ w dowolnym czasie ujawnione, tracac tym
samym przedmiot ochrony. Zadbanie o bezpieczenstwo obrotu informacji
wewnatrz i na zewnatrz firmy powinno byc¢ priorytetem firm, ktére decyduja
sie na ochrone know-how.

+

Justyna Wilczynska-Baraniak
)

Associate Partner, adwokat,

lider Zespotu Prawa Wiasnosci Intelektualnej,
Technologii i Danych Osobowych, EY Law

L]
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# 02

Finansowanie

Najpopularniejsze zrodta kapitatu w Polsce

Zrodet pozyskiwania kapitatu przez polskie startupy jest juz catkiem sporo.
Tym bardziej ze na rynku jest obecnie duzo pieniedzy i wyglada na to, ze
W najblizszych latach bedzie ich jeszcze przybywac. Co prawda, jak wynika
z badania Fundacji Startup Poland, niemal potowa startupdw raczej nie
dostrzega wiekszych zmian na rynku, jesli chodzi o fundraising, ale w opinii juz
Co trzeciego z nich coraz tatwigj jest znalez¢ finansowanie (34%). Odmienne

zdanie wyraza 18% pytanych.

18%

Coraz trudniej
jest znalezé
finansowanie

Jak oceniasz
zmiany rynku
w kwestii
finansowania
startupow?

34%

Coraz latwiej
jest znalezé
finansowanie

48%

nie zmienito



Rynek venture capital notuje rekordy. Pokazuja to wyraznie analizy
prowadzone co kwartat przez PFR Ventures i Inovo. Wynika z nich, ze
w pierwszych trzech kwartatach 2021 r. polskie startupy pozyskaty (pomijajac
megarundy) 1,46 mld zt, podczas gdy w catym 2020 r. byto to 1,23 mld zt.
Liczba transakcji po trzech kwartatach tego roku zdazyta juz przekroczyc¢
liczbe transakcji dokonanych w catym 2020 r., a w samym trzecim kwartale
byta wyzsza o prawie jedna czwarta niz w tym samym okresie roku ubiegtego.

Wartos¢ kwartalnie i liczba transakcji (min zi)
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Zrédto: PFR Ventures, Inovo

Jak podaja w swoim raporcie PFR Ventures i Inovo, 47 ze 110 przeprowadzonych
W tym okresie transakcji to inwestycje z udziatem funduszy PFR Ventures.
W pierwszym kwartale biezacego roku zapewnity one 49,7% kapitatu dla
startupow. Z kolei dla podmiotdéw na etapie zalagzkowym kluczowe s3 fundusze
Narodowego Centrum Badan i Rozwoju, ktére dokonaty 30 transakcji,
co stanowito 6,7% udziatu w wartosci zainwestowanego ogotem. Jesli zas
chodzi o fundusze Banku Gospodarstwa Krajowego (zarzadzane przez Netrix
Ventures, Brave Seed Fund, BP VC GP1 i Bitspiration Booster), to w trzecim
kwartale przeprowadzity osiem inwestycji.
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Na polskim rynku startupdw, w analizowanym okresie przewazat kapitat
publiczno-prywatny. Jesli chodzi o wartos¢ transakcji, za 61% wartosci
transakcji w drugim kwartale odpowiada kapitat publiczno-prywatny,
a za pozostate 39% prywatny. Ta dysproporcja jest jeszcze wieksza, jesli
przeanalizujemy transakcje pod katem ich liczby — w tym przypadku za az
84%, z nich odpowiada strona publiczno-prywatna, a za 26% prywatna.

Udziat procentowy srodkow prywatnych i publiczno-
-prywatnych w Q3 2021

39%

Kapitat
prywatny

Wedtug
wartosci
transakcji

61%

Kapitat
publiczno-

-prywatny

26

Kapitat
prywatny

Wedtug
liczby
transakcji

84

Kapitat
publiczno-

-prywatny

Zrédto: PFR Ventures, Inovo



W trzecim kwartale biezgcego roku polskie fundusze wykazaty sie duza
aktywnoscia na rynku, samodzielnie dostarczajac spotkom niemal 60%
kapitatu. Tym samym odwrdcit sie trend widoczny w poprzednim kwartale,
kiedy to przede wszystkim fundusze zagraniczne wiodty prym. Wplyw
miedzynarodowych funduszy zmalatw ujeciu kwartat do kwartatu az o0 28 pkt
proc. Spadek ten wynika z braku duzych rund inwestycyjnych w tym okresie,
gdzie dominuje kapitat zagraniczny. Udziat koinwestycji funduszy polskich
z miedzynarodowymi wzrdost o 8 pkt proc wzgledem poprzedniego kwartatu.
Oznacza to wzrost znaczenia miedzynarodowych relacji budowanych przez
lokalne fundusze. Zdaniem analitykéw PFR Ventures i Inovo ustabilizowanie
sie trendu wzrostowego w catym roku 2021 moze sie przetozyC na ustawienie
wskaznika na putapie z korica roku 2020 (27%).

Udziat procentowy srodkdw miedzynarodowych
I polskich w Q3 2021
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Zrédto: PFR Ventures, Inovo
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Podziat zrodet kapitatu pozyskanego przez polskie startupy w trzecim kwartale
2021 r. pod wzgledem wartosci ksztattowat sie nastepujaco: najwiece],
bo 49,7% stanowity srodki pozyskane z PFR Ventures, w dalszej kolejnosci
byt to miedzynarodowy kapitat prywatny (26,4%), a nastepnie polski kapitat
prywatny (15,4%) i NCBR (6,7%). Proporcje sa jednak inne w podziale na liczbe
transakcji — co prawda tu takze prym wiedzie PFR (47 transakcji), ale dalej
mamy juz NCBR (30). Polski kapitat prywatny zainwestowat w 19 podmiotow,
a miedzynarodowy w szes¢. BCK w analizowanym okresie zasilito swoimi
funduszami osiem spotek.

Zrodia kapitatu

Programy publiczne oraz kapitat prywatny w Q3 2021

Weditug Wedtug
wartosci J 49,7% 8 liczby 47
6.4% transakcji transakgcji
70
7N 30

1,8% 6,7%

® PFR Ventures

® NCBR

® BGK

® miedzynarodowy, prywatny



W ankiecie Fundacji Startup Poland zapytano takze o to, z jakich zrodet
kapitatu startupy korzystaty w catej swojej historii. Az 73% startupdw bazowato
na srodkach wtasnych founderow. Wydaje sie jednak, ze nie jest to najbardziej
sprzyjajacy rozwojowi model finansowania. Jesli zas chodzi o zewnetrzne zrédta
kapitatu, po jakie siegaty do tej pory polskie startupy, to najwiecej, bo 30%
wskazuje na krajowe fundusze VC (bez rozrézniania na te publiczno-prywatne
i prywatne). Podobny odsetek (28%) otrzymat finansowy zastrzyk od krajowego
aniota biznesu, a niemal co czwarty (23%) skorzystat ze wsparcia krajowego
akceleratora. Taki sam odsetek ankietowanych wskazat na dofinansowanie
otrzymane od NCBR. Niewiele mniej (22%) pozyskato wsparcie z Polskiej
Agencji Rozwoju Przedsiebiorczosci (PARP).

Z jakich zrodet kapitatu do tej pory korzystaliscie?

Srodki whasne [ NNNINIGIGINIGIGNGNGNGNGNGNENEEEEEEEED 7 3%

VC - krajowy NG 30%
Aniot biznesu — krajowy 1 28%
Akcelerator krajowy

Narodowe Centrum Badan i Rozwoju D 23%

(NCBR)

Rozwoju Przlaeﬂziéabﬁ?'sggéii — 22%
Revenue-based financing [INEGIGID 8%
Aniot biznesu - zagraniczny [ ] 8%
Akcelerator zagraniczny [ ) 7%
VC - zagraniczny D 6%
Strategiczny inwestor branzowy
Crowdfunding/Crowdinvesting [l 4%
Kredyt bankowy [P 3%
inny D 2%
Przyuczelniany inkubator akademicki D 2%
Venture debt B 1%

Urzad miejski/ gmina/samorzad B 1%

Gietda (w tym NewConnect)
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Inny model finansowania wykorzystywany przez polskie startupy to
tzw. ravenue-based financing, czyli finansowanie oparte na przychodach.
Oznacza to taki model, w ktérym spodtka otrzymuje kapitat na rozwdj czy
zwiekszenie sprzedazy, a sptata odbywa sie poprzez z gdry ustalony procent
z przychodow. W takim przypadku founder nie oddaje udziatow w spdice
Nna rzecz inwestora. Z tego modelu korzystato 8% startupow.

Jeslichodziozrédtainne nizkrajowe, to 8% badanych wskazatonazagranicznego
aniota biznesu, a 6% na zagraniczny fundusz VC. Stosunkowo niewielki
odsetek skorzystat ze wsparcia strategicznego inwestora branzowego (5%)
czy crowdfundingu i crowdinvestingu (4%). Jeszcze mniegjsza liczba siegata
po kredyt bankowy (3%). Rzuca sie w oczy stosunkowo niska popularnosc takich
zrodet finansowania jak akademickie inkubatory (2%), wsparcie samorzadowe
(1%) oraz gietda, w tym NewConnect (takze zaledwie 1%).

Wiekszos¢ startupdw korzystajacych juz z zewnetrznego finansowania
ma za soba dopiero jedna runde (52%). Jedna trzecia ankietowanych spotek
przeszta juz przez dwie rundy finansowania, a prawie co 10. przez trzy (9%).
Odsetek takich podmiotdow, ktore sa juz na dalszym etapie rozwoju i zostaty
zasilone zewnetrznym kapitatem w ramach czterech Iub wiecej rund,
wynosi 5%.

52%

Jedna

Jezeli korzystacie 5%
Z zewnetrznego
finansowania,

Cztery i wiecej

ile rund
finansowania
byto do tej pory?

Dwie

Zrédto: PFR Ventures, Inovo



Jakie kwoty udato sie zebra¢ w ramach dotychczas przebytych rund? Okazuje
sie, ze najwiecej spotek zebrato do tej pory kwoty rzedu 1-2 min zt (24%) oraz
3-5 min zt (21%). Nierzadko s3 to jednak znaczaco nizsze sumy — w przypadku
16% startupow nie przekraczajg one 100 tys. zt, a 12% udato sie zebrac¢ miedzy
100 tys. a 0,5 min zt. Kolejne 8% startupow zostato dofinansowane taczna kwotg
miedzy 0,5 min a 1 min zt. Wiekszy zastrzyk gotéwki, na poziomie od 5 min
zt do 10 min zt, zostat zainwestowany w co 10. startup (10%), natomiast kwoty
przekraczajgce 10 min zt zebrato 8% z nich.

Jak pokazujg ostatnie dane PFR Ventures i Inovo, mamy w tym roku bardzo
duzo rund typu pre-seed i seed — jest ich az o 37% wiecej niz w ubiegtym
roku i mniej wiecej 50% wiecej niz 2 lata temu. Wzrasta tez liczba rund A -
w tym roku jest ich mniej wiecej 10 kwartalnie, czyli o 64% wiecej niz w 2020 r.
i dwuipotkrotnie wiecej niz w 2019 r. Zdaniem ekspertdw PFR Ventures liczby
te pokazuja, ze ekosystem dojrzewa: nie ma problemu z dostepem do kapitatu,
a najlepsi founderzy z powodzeniem pozyskujg srodki zarowno od polskich, jak
i zagranicznych funduszy.

Inwestycje VC w Polsce 2019-Q3 2021

Podziat wzgledem typu rundy
Liczba kwartalnie transakcji z przyblizeniem na pdézniejsze rundy Q

100%

95%

90%

85%

80%
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Zrédto: PFR Ventures, Inovo
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Skala wzrostu rynku innowacyjnych spdtek na polskim rynku jest niebagatelna.
W ciggu ostatnich lat skala inwestycji nabierata impetu toczacej sie z gory kuli
Snieznej, co jest spowodowane coraz wiekszg iloscig kapitatu pompowanego
w nasz rynek, ktéry z punktu widzenia inwestorow staje sie coraz wieksza
szansa W porownaniu z innymi rynkami europejskimi.

Trend, ktory jest najbardziej widoczny w raporcie, to fakt, ze rosnie liczba spdtek
na bardzo wczesnych fazach rozwoju, a jest wcigz stosunkowo mato spotek
na dalszych etapach.

Pokazuje to chocby liczba ,jednorozcoéw”, ktdra na rynku polskim jest wcigz
niewielka.

Jest to efekt tego, ze dopiero od kilku lat dynamika inwestycji na naszym rynku
staje sie naprawde imponujaca.

Mozna wiec powiedzie¢, ze Polacy sg dopiero na etapie uczenia sig, jak
robi¢ startupy. W poréwnaniu z najgoretszymi migjscami, gdzie rozwija
sie je na Swiecie, caty czas brakuje nam kolektywnego doswiadczenia
w miejscach kluczowych do osiggniecia sukcesu. Brakuje jeszcze founderow
(ale tez pracownikow), ktorzy juz mieli okazje popetnic swoje btedy lub osiaggnac
pierwszy sukces, dziatajac przy zatozeniu agresywnego wzrostu.

Niewatpliwie nasza przewaga jest pracowitosC i szybkie nadrabianie tych
brakdéw. O ile obszary techniczne sa naprawde dobrze pokryte i tutaj wrecz
mozna powiedzie¢, ze eksportujemy nasze talenty, o tyle w obszarze
marketingu i mindsetu prowadzenia biznesu w ten sposdb wcigz mamy duzo
do nadrobienia.

Osobiscie jednak wierze, ze jestesmy na dobrej drodze, zeby to zmienic. Coraz
wiecej inwestycji da wiecej sukcesow i porazek, ktére zwiekszg kompetencje
naszej kadry, a coraz wieksze nastawienie na internacjonalizacje spowoduje,
ze ekspozycja na najlepsze wzorce globalne znacznie wzrosnie. To powinno
docelowo dac bardzo dobre efekty.

+

Michat Gotkiewicz

CEO Sundose

% , ==
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Jak wyglada wyjscie z inwestycji?

Wsroéd  startupdw  ankietowanych przez Fundacje Startup Poland,
zdecydowana wiekszos¢ (91%) nie miata jeszcze okazji dokonac exitu. Tylko
9% z nich przeszto proces wyjscia z inwestycji.

Czy
jako founder
81% dokonates 9%

Nie Tak

wczesniej
exitu?

Exit moze miec wieloraki charakter. W przypadku startupoéw biorgcych udziat
w badaniu najczesciej byty to dziatania w ramach trade sale, M&A (Mergers
and Acquisitions), czyli sprzedaz udziatow lub akcji spodtki, fuzja badz
przejecie catego przedsiebiorstwa albo jego wyselekcjonowanej czesci. Takie
wiasnie wyjscie z inwestycji byto udziatem 67% startupow. W przypadku
13% z nich exit zakonczyt sie wyprzedaza majatku spdtki i jej likwidacja. Inne
wskazane w odpowiedziach rodzaje wyjs¢ to umorzenie udziatéw czy akcji
za wynagrodzeniem, wykup od inwestora VC udziatdéw lub akcji badz catego
przedsiebiorstwa przez pozostatych udziatowcow, a takze secondary sale,
czyli ponowna sprzedaz udziatdw inwestorowi venture capital. Na kazda
Z tych wymienionych powyzej odpowiedzi wskazato po 7% pytanych.

W 2021 r. mielismy do czynienia z kilkoma ciekawymi exitami. Duzym
wydarzeniem na polskim rynku byta sprzedaz Piccodi przez Innovation
Nest. Byto to wyjscie z jednej z ostatnich inwestycji realizowanych w ramach
pierwszego funduszu Innovation Nest w przeprowadzonej w 2015 r. rundzie
Seed. Z raportu PFR Ventures i Inovo wynika, ze zwrot z tej inwestycji byt 5,3
razy wyzszy od zainwestowanej kwoty (CoC). Kupujacym byta brazylijska spotka
Meliuz, zajmujaca sie sprzedaza kuponoéw rabatowych i ustugami cashback.



13%

Jak
zakonczyto sie
wyjscie
z inwestycji?

67% 7%

7%

® Trade sale, M&A - sprzedaz udziatéw/akcji lub tez przedsiebiorstwa badz zorganizowanej czesci
® Wyprzedaz majatku spofki i jej likwidacja

® Umorzenie udziatéw/akcji za wynagrodzeniem

@ Secondary sale - sprzedaz udziatéw/akcji inwestorowi venture capital

Innovation Nest dokonato jeszcze jednego udanego exitu, przywotanego
w raporcie PFR Ventures i Inovo. Tym razem jednak to sama spotka wykupita
swoje udziaty od tego inwestora. Chodzi o warszawski Survicate — oferujacy
narzedzia do przeprowadzania badan i zbierania opinii klientdw. Fundusz
zainwestowat w ten startup w ramach rundy Seed przeprowadzonej w 2015 r.
kwote 160 tys. zt. Dzi$, przy okazji exitu, odnotowat az 11-krotny zwrot tej kwoty
(CoC). Kolejnym wartym odnotowania tegorocznym exitem byta sprzedaz
udziatow katowickiej firmie IT skyrise.tech finskiej spotce gietdowej Etteplan.
Fundusz Black Pearls VC nabyt udziaty w spotce w ramach programu Bridge
Alfa w 2015 r. Spdtka z powodzeniem rozwijata sie i radzita sobie takze
na rynkach zagranicznych. Inwestycja ta przyniosta funduszowi spektakularny
zwrot na poziomie prawie 19-krotnosci zainwestowanej kwoty.

W trzecim kwartale mielismy z kolei do czynienia z wyjsciem bValue ze spotki
PushPushGo. Inwestycja zrealizowana byta w ramach wehikutu inwestycyjnego
bValue wspoifinansowanego przez NCBR, z programu BRIdge Alfa i przyniosta
zwrot na poziomie 8-10-krotnosci (CoC) dla inwestorow prywatnych funduszu
bValue Bridge. W tym samym czasie bValue wyszto takze zinwestycjiw YesIndeed.
Spoditka tworzy kompleksowe systemy grywalizacyjne i motywacyjne oraz posiada
W swojej ofercie platforme kafeteryjng WannaBuy. W tym przypadku zwrot dla
inwestorow prywatnych wyniost 9-11-krotnosc zainwestowanego kapitatu. Warto
takze zwrdcic uwage na wyjscie Aligo VC z KSME ze zwrotem z 9-krotnym (CoC).
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Zacznijmy od pytania, czy przedsiebiorca we wczesnej rundzie finansowania
powinien juz myslec¢ o wyjsciu z inwestycji. Z jednej strony moze byc to oznaka
przemyslanej strategii, dobrego rozpoznania rynku, wrecz dojrzatosci
biznesowej, a z drugiej inwestor moze to odebrac jako negatywny sygnat, gdyz
dla nas zatozyciele oraz ich motywacja sg jednym z kluczowych elementow
wczesnej oceny startupu.

A jednak wyzwanie wyjscia z inwestycji pojawia sie w zyciu kazdego startupu
— niestety w 90% przypadkow jest to przedwczesne zakonczenie dziatalnosci
poprzez sprzedaz, wyprzedaz lub po prostu likwidacje.

Najczestszym scenariuszem jest sytuacja, w ktorej fundusz, ratujac swoja
inwestycje, stara sie spieniezy¢ wartosci materialne oraz intelektualne, a takze
czesto znalez¢ nowy dom dla zespotu, zwiaszcza jezeli ten zbudowat dobre
relacje z inwestorami. Oczywiscie mato ktéry startup i fundusz przyznaja sie
do tak zwanego ,fire sale”, wiec dla laika rynku wyglada to znacznie lepiegj
w informacjach prasowych.

Najrzadszym scenariuszem jest wejscie startupu na gietde. Zdarza sie
to globalnie w ok. 2% przypadkow. Zaktadajac, ze tylko 10% startupow odniesie
sukces, jest to szansa na poziomie 0,002%. Czesto gietda to ,parking” dla
spotek, ktdre jakos sobie radza, ale nie maja potencjatu na bycie kupionym
przez duzych globalnych graczy.

Najlepiej dac sie kupic, czyli zbudowac taki produkt i wyrobic sobie takie relacje
zrynkiem, klientami, dystrybutorami, partneramibiznesowymilub konkurencja,
aby otrzymac oferte kupna. Gdy ktos chce nas kupi¢, zawsze wynegocjujemy
lepsze warunki, tym samym dajac zatozycielom, zespotowi oraz inwestorom
oczekiwane zwroty wynagradzajace ich czas i ryzyko.

Im mnigj inwestorow ma spotka, im bardzigj jest ,bootstrapowana”, tym wiecej
mMa opcji na wyjscie. Pamietajcie o tym, planujac kolejne rundy.

Artur Karczykowski

)
Founding Partner
Sunfish Partners VC
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Spojrzenie na zrodia kapitatu w polskich startupach pozwala na wyciggniecie
dwodch wnioskdw i danie dwoch rekomendacji dla uczestnikow polskiego
ekosystemu finansowania innowacji.

#1 JesteSmy miodzi...

Nasz ekosystem finansowania innowacji wciaz jest bardzo mtody. Naturalna dla
wczesnego wieku ostroznosc¢ sprawia, ze wielu zatozycieli firm wcigz obawia
sie kontaktu z funduszami venture capital. Wskazuje na to udziat srodkow
wiasnych w finansowaniu innowacyjnych firm — zadeklarowato je blisko trzy
czwarte respondentdw badania. Ta postawa zdaje sie jednak powoli zmieniac.
Mozna to zaobserwowac m.in. w liczbie rund inwestycyjnych. W pierwszych
trzech kwartatach 2021 r. byto ich tyle, co w catym poprzednim roku.

#2 ..., wiec popetniamy btedy

Jednoczesnie krajowe VC i anioty biznesu wcigz niechetnie inwestuja
na prawdziwie wczesnym etapie. Pojawia sie u nas wiele zalagzkowych rund,
ale w dojrzatym ekosystemie analogiczne przedsiebiorstwo pozyskiwatoby juz
runde A. Mamy oczywiscie pozytywne przyktady, gdy tak nie jest, ale chodzi
00golny trend. Nalokalnym rynku zaufanie pojawia sie od etapu wstepnejtrakcji
lub przynajmniej MVP. Nasz wptyw na pierwszy obszar jest ograniczony — nie da
sie wykonac skoku, ktéry przesunie nas z ogona do peletonu. To dtugi proces,
w ktorym bedziemy wyprzedza¢ pojedynczych zawodnikow. W obszarze
dostepnosci kapitatu potrzebne jest nie tylko podstawienie publicznych
srodkdw (z tym nie ma problemu), lecz takze stworzenie srodowiska dla
inwestorow prywatnych (w tym ulg i zachet podatkowych). Kapitatem jednak
trzeba tez madrze zarzadzac, dlatego rowniez zarzadzajacy powinni dazyc
do samodoskonalenia sie w zakresie miedzynarodowych praktyk. Inaczej nie
ma mowy o wyprzedzaniu.

Dodatkowo, po stronie funduszy venture capital musi pojawic sie wiekszy
apetyt na ryzyko. W innym przypadku szybko zostang one zdublowane przez
globalnych graczy, ktorzy juz teraz interesuja sie naszymi rundami seed.
Wyrosli oni w dojrzatych ekosystemach, a teraz w takich krajach jak Polska
widzg szanse do pomnazania kapitatu. Rozwijajgcym sie startupom sg w stanie
zaoferowac wiecej niz lokalni gracze. Dlatego, gdy miedzynarodowy fundusz
inwestuje w lokalny startup, na poktadzie powinien byc¢ juz krajowy inwestor,
ktory potrafit zweryfikowac¢ jego pomyst nie tylko przez pryzmat danych
finansowych i stopnia zaawansowania wdrozenia produktu.

+

Maciej Cwikiewicz
)

Prezes PFR Ventures
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Polskie startupy na gieldzie

Debiut gietdowy jest naturalnym etapem rozwoju przedsiebiorstw. Dotyczy
to takze startupdw. Choc¢ nie kazdy z nich ma w planach taki krok. Startupy
zapytane o to, czy rozwazaja wejscie na gietde, podzielity sie niemal po potowie
- 51% nie ma takiego zamiaru, a 47% bierze pod uwage taka opcje. Tylko 2%
z nich wskazato, ze ich akcje sg juz dostepne na gietdowym parkiecie.

Czy

51% bierzesz
Nievczfgz?aiam pOd uwagq
na gietde WQjéCie

na gielde?

2%
Jestem
na gietdzie

Jaki jest cel wejscia na gietde? Pierwszym i najwazniejszym jest pozyskanie
kapitatu na dalszy rozwoj. Rownoczesnie taki ruch oznacza sprzedaz czesci akcji
nalezacych do dotychczasowych wiascicieli. Specyfika rynku startupowego
powoduje, ze wejscie na gietde staje sie realng alternatywa dla innych sposoboéw
finansowania na dalszym etapie rozwoju — np. bankowego w postaci kredytow
obrotowych czy inwestycyjnych. Pierwszym krokiem, zanim spotka pomysli
o IPO, jest jednak pozyskanie finansowania na rynku VC albo inwestorow
branzowych badz wsparcie aniotéw biznesu.

Gietdowy debiut wymaga jednak od spoétki odpowiedniego przygotowania
— przede wszystkim, jesli chodzi o forme prawna dziatalnosci. Firma musi
przeksztatcic sie w spotke akcyjna. Inne modele dziatalnosci bazujg na udziatach,
a nie na akcjach, ktérymi obraca sie na gietdzie. W polskich warunkach mamy
dwa dostepne rynki — gtdwny, na ktérym swoje akcje sprzedaja wieksze,
rozwiniete przedsiebiorstwa, oraz rynek NewConnect — wpasowujacy sie
idealnie w potrzeby mtodych technologicznych firm, jakimi sg startupy.



Nalezy jednak pamietac, ze spotka w procesie IPO musi skorzystac ze wsparcia
odpowiedniego doradcy lub domu maklerskiego. Obecnosc¢ spotki na gietdzie
przynosi wiele korzysci — oprdcz zebrania kapitatu pomaga budowac jej
stabilny wizerunek i zapewnia statg obecnos¢ w komunikatach gietdowych,
budujacych rozpoznawalnos¢ marki. Naktada jednak rownoczesnie caty szereg
obowigzkdw informacyjnych w stosunku do akcjonariuszy.
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Eksplozja zainteresowania inwestowaniem w spotki notowane na warszaw-
skiej gietdzie wynika m.in. z pojawienia sie na parkiecie spotek, ktore bardzo
szybko zmienity sie z raczkujacych startupow w dojrzate przedsiebiorstwa
o miliardowych przychodach. Przyktadami takiej transformacji sa: Allegro.eu,
CD Projekt, Dino Polska czy Pepco Group.

Zarzadzanie tak szybkim rozwojem organizacji jest sporym wyzwaniem
dla zatozycieli. Jedna z kluczowych decyzji stanowi wybor sciezki rozwoju
kapitatowego. Obecnie founderzy w Polsce maja olbrzymi wybdr lokalnych
funduszy na etapie zasiewowym, a na kolejnych etapach moga korzystac
ze wsparcia krajowych i miedzynarodowych funduszy finansujacych faze
dynamicznego wzrostu. Obecnie inwestycje venture capital to prawie 0,1%
PKB, ajeszcze 15 lat temu byto to 0,01% (¢wierc¢ wieku temu takie finansowanie
nie byto dostepne). Powstajace teraz startupy powinny osigagnac pierwszy
miliard przychodoéw znacznie szybciej niz ich starsi bracia.

Zatozyciele muszg pamietaé, ze zaangazowanie funduszu PE/VC w przed-
siewziecie jest z gory ograniczone w czasie. Wczesniej niz pozniej bedzie
zwienczone wyjsciem funduszu z inwestycji. Najbardziej spektakularne,
w szczegdlnosci w USA, wyjscia z inwestycji to IPO (Initial Public Offering).
Jak wynika z raportu Venture Monitor, w pierwszej potowie 2021 r. z 30
najwiekszych wyjs¢ z inwestycji 26 nastgpito wiasnie w powyzszy sposob.
IPO przeprowadzone we wiasciwym momencie jest w stanie zapewnic foun-
derom pozyskanie kapitatu na dalszy rozwoj, ale daje tez mozliwosc czescio-
wego wyjscia z inwestycji.

Cieszymy sie, ze zatozyciele polskich startupow mysla o upublicznieniu
swoich spotek — 47% z nich rozwaza IPO. Gdyby nawet tylko potowa z nich
zadebiutowata, to udziat gietdy w wyjsciach bytby poréwnywalny z udziatem
amerykanskich parkietow. Dla amerykanskich funduszy VC wyjscia poprzez
IPO stanowig 20-30% wszystkich exitow, ale generuja 70-80% wszystkich
zwrotow z inwestycji. Po prostu gtebokosc i szerokos¢ swiatowego rynku
gietdowego sa nieporownywalnie wieksze niz innych segmentow rynku
finansowego.
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Jako GPW chcemy aktywnie wspierac przedsiebiorstwa w pozyskiwaniu
kapitatu na kazdym etapie rozwoju. Pracujemy nad platforma
crowdfundingowa oraz powotalismy GPW Venture ASI i GPW Ventures Asset
Management. Uruchamiamy tez wiele inicjatyw skierowanych w strone
rynku startupow — jako odbiorca technologii w ramach programow takich
jak ScaleUP czy Poland Prize poszukujemy rozwigzan z branzy fintech,
ktore moga pozytywnie wptynac na rozwdj naszych produktow oraz rynku
kapitatowego w Polsce. Przez nasz inkubator przeszto szes¢ podmiotow,
aw jeden z nich (TransactionLink) zainwestowata nasz spoétka technologiczna
GPW Tech. Caty czas doskonalimy nasza oferte dla debiutantdéw — otrzymuja
oni Swiatowe] jakosci obstuge, dostep do praktycznie nieograniczonej
rzeszy globalnych i lokalnych inwestorow przy utrzymaniu kosztéw debiutu
i notowania na poziomie 25-35% kosztow ponoszonych na najwiekszych
gietdach swiata.

Ignacy Bobruk

)

Wicedyrektor dziatu komunikacji i marketingu,
szef GPW Venture Network,

Gietda Papieréw Wartosciowych w Warszawie SA
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W 2021 r. bylismy swiadkami ponad 20 debiutow na rynku NewConnect
(stan na pazdziernik 2021 r.), z czego zdecydowana wiekszos¢ to producenci
i dystrybutorzy gier wideo. Wyjatek stanowi jedynie kilka podmiotdw,
w tym poznanska firma Legimi — oferujgca ustugi z zakresu e-czytelnictwa
(audiobooki i e-booki). Innym wyrdzniajagcym sie ze wzgledu na branze
podmiotem jest TenderHut. To grupa spdtek technologicznych
dostarczajacych produkty cyfrowe i oprogramowanie dla klientow
korporacyjnych. W 2021 r. zadebiutowaty jeszcze DG-Net SA - operator
telekomunikacyjny budujacy optyczne sieci swiattowodowe i Swiadczacy
ustugi dostepu do szerokopasmowego Internetu, telewizji cyfrowej,
telefonii stacjonarnej, oraz Woodpecker.co, czyli producent oraz dostawca
oprogramowania typu SaaS stuzgcego do automatyzacji procesow
pozyskiwania klientow i usprawniania sprzedazy. Ciekawym tegorocznym
debiutem jest wroctawski medtech Genomtec, zajmujacy sie diagnostyka
molekularna. Z komunikatow przekazywanych przez spotke wynika, ze
chce sie ona wkrotce przenies¢ na rynek gtéwny GPW. Gtéwna motywacja
do przenosin jest uzyskanie dostepu do wiekszego grona dtugoterminowych

inwestorow, w tym zagranicznych.

Kurs Data Cena na zamkniecie
odniesienia | debiutu spdtki w dniu debiutu (w z)
1 UNITED LABEL SA 16,00 12.01.2021 publiczna 17,75
2 INCUVO SA 2,10 13.01.2021 publiczna 4,52
3 ATOMIC JELLY SA 4,70 09.02.2021 prywatna 6,10
4 SIMTERACT SA 25,70 18.02.2021 prywatna 30,41
5 KOOL2PLAY SA 14,00 22.02.2021 publiczna 30,00
6 GENOMTEC SA 1,00 17.03.2021 publiczna 13,55
7 IMAGE POWER SA 30,00 07.04.2021 publiczna 32,40
8. LEGIMI SA 24,00 14.04.2021 prywatna 28,00
S, TENDERHUT SA 47,00 20.04.2021 prywatna 50,00
10 STILO ENERGY SA 43,00 21.04.2021 publiczna 41,40
n GCAMIVO SA 200,00 22.04.2021 prywatna 183,90
12 DRAGO ENTERTAINMENT SA 28,60 28.04.2021 publiczna 2545
13 DG-Net SA 2,00 10.05.2021 prywatna 2,26
14 LIVE MOTION GAMES SA 45,00 17.06.2021 publiczna 38,51
15 MEGAPIXEL STUDIO SA 24,36 01.07.2021 publiczna 41,90
16 NOOBZ FROM POLAND SA 19,88 13.07.2021 publiczna 22,50
17 PUNCH PUNK SA 3,06 10.08.2021 publiczna 1,8368
18 BAKED CAMES SA 13,99 07.09.2021 publiczna 13,40
19 MADMIND STUDIO SA 2,05 08.09.2021 - 4,30
20  CONSOLE LABS SA 41,00 09.09.2021 publiczna 36,50
21 IMMERSION GAMES SA 6,00 13.09.2021 publiczna 5,30
22 WOODPECKER.CO 12,00 14.09.2021 publiczna 14,20
23  CREOTECH INSTRUMENTS SA 61,00 12.10.2021 publiczna 73,85
24  URTESTE SA 100,00 2710.2021 publiczna 98,80
25 CONSTANCE CARE SA 55,00 03.11.2021 - 48,00

Zrédto: GPW, NewConnect
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Gdy zaktadalismy Genomtec, wiedzielismy, ze w ktoryms momencie decyzja,
czy iS¢ na gietde, bedzie przed nami. Z poczatku finansowalismy sie wsréd
inwestorow prywatnych, jednak rok temu zrealizowaliSmy wiekszg emisje
i od marca 2021 r. jestesmy notowani na NewConnect. Naszym kolejnym
krokiem, co juz ogtosilismy, jest przejscie na rynek gtowny Gietdy Papierow
Wartosciowych.

Zanim do tego jednak doszto, musielismy udowodnic, ze nasz pomyst na biznes,
strategia jego rozwoju i realizacja wniosg wartos¢ i maja potencjat rynkowy,
co uczyni nas atrakcyjnymi dla inwestordw gietdowych.

Dzis jestesmy w fazie industrializacji naszej platformy Genomtec ID, ktorg
planujemy wprowadzi¢ na rynek w 2022 r. Genomtec ID ma szanse catkowicie
zmieni¢ podejscie do diagnostyki genetycznej i przyblizy¢ ja pacjentom
tak, aby diagnoza byta mozliwa w trakcie jednej wizyty lekarskiej, a badanie
genetyczne mogli przeprowadzi¢ lekarz, pielegniarka czy ratownik medyczny.
To jest podstawa do budowania wartosci na rynku opieki zdrowotnej i dla
naszych akcjonariuszy.

Inwestorzy interesuja sie firmami, ktére maja dobre perspektywy. A dobre
perspektywy wyznacza nie tylko pomyst na biznes, lecz takze zespot
Na poczatkowych etapach prowadzenia biznesu licza sie kompetencje
poszczegolnych czionkow firmy i wola wspotpracy. To daje efekt synergii.
Wiele sciezek, ktére obiera sie w biznesie, nie przynosi efektow, istnieja slepe
zautki, ale w dobrym zespole zmiany zachodza szybciej i efektywniej. Firma
moze sie wtedy rozwija¢ i konsekwentnie realizowac swoje zamierzenia.
Trendy biznesowe sie zmieniaja, pewne sektory przyspieszajg swdj wzrost, inne
wyhamowuja. Umigjetnos¢ sprawnego zarzadzania zespotem o najwyzszych
kwalifikacjach jest wiec konieczna.

Podsumowujac, najwazniejsze elementy dla mtodych firm to moim zdaniem:
pomyst na biznes, ktory wpisuje sie w potrzeby odbiorcow, zdolnosc pozyskania
kapitatu na rozwdj oraz konsekwencja w realizacji strategii wynikajaca
zdynamicznych decyzji, a przede wszystkim —z wiedzy i doswiadczenia zespotu.

+

Miron Tokarski

Prezes Zarzadu Genomtec SA
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Czy polskie startupy sg coraz bogatsze?

Specyficzng cecha sektora startupow jest to, ze wiele z nich nie osigga
przychodow. Znaczna czesc¢ znajduje sie na etapie badan (B&R), inne dopiero
testujg swoje rozwigzania na klientach, np. udostepniajgc im swoje ustugi
nieodptatnie. Stad witasnie kluczowa rola inwestorow, dzieki ktorym startup
ma kapitat nie tylko na biezace funkcjonowanie, w tym np. pensje dla
pracownikow, lecz takze na rozwaoj biznesu, dzieki ktéremu zacznie przynosic
zyski. Nie jest to oczywiscie wytgcznie polska specyfika. Na globalnym rynku
startupow, jedynie 40% podmiotow ma szanse stac sie dochodowe. Z danych
Fundacji Startup Poland wynika, ze co trzeci polski startup nie generuje
przychodow (32%). W poréwnaniu z badaniem ubiegtorocznym odsetek ten
zmniejszyt sie jednak w sposdb znaczacy (z 44%).

9%
Generuje mniejsze
przychody
w poréwhnaniu
z ubiegtym rokiem

Czy obecnie
startup
generuje

17% przychody?

Generuje
przychody
o wiele wieksze
niz w ubiegtym roku

32%

Nie generuje
przychodow

Struktura przychodéw w tegorocznym badaniu jest korzystniejsza niz przed
rokiem. Dzis na zmniejszone przychody narzeka 9% startupow, (w poprzednim
roku byto to 7%). O 10 pkt proc. zwiekszyt sie odsetek deklarujacych, ze ich
firma generuje wieksze przychody niz w ubiegtym roku (wzrost z 32% do 42%),
a kolejne 17% odnotowuje przychody o wiele wieksze niz w 2020 r. (wowczas
zaledwie 6% wskazan).
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Wraz z prosba o komentarz do niniejszego raportu padto pytanie: ,Czy polskie
startupy sg coraz bogatsze?”. W ten sposodb do mojego stownika trafit kolejny
oksymoron: bogaty startup. Rozbawi zapewne kazdego foundera, ktoéry
niezaleznie od ilosci pozyskanych srodkdéw zyje w wiecznym niedostatku,
dokonujac trudnych wyboréw odnosnie do tego, ktdére z wielu pomystow
sfinansowac, jak poradzi¢ sobie, gdy development trwa dtuzej, niz zaktadat,
przychody rosna zbyt wolno, co zrobic, kiedy pracownicy odchodzg, a budzet
nie daje jakiejkolwiek przestrzeni na podwyzki itd. A im blizej konca runwayu,
tym gorzej.

Z jednej strony sytuacja finansowa polskich startupow bardzo sie poprawita.
Juz niemal 20% z nich pozyskato co najmniej 5 min zt, prawie 60% rozwija sie
i generuje wyzsze przychody niz w zesztym roku, a wiecej niz co piaty osigga
miesieczne przychody przekraczajgce 200 tys. zt, co pozwala mu na poczucie
pewnej stabilnosci finansowej. Z drugiej jednak strony, to wcigz kropla
W morzu potrzeb. Polscy founderzy sg ambitni, a ekonomika funduszy VC
powoduje, ze sg zachecani do mierzenia wysoko. Oznacza to konkurowanie
o pozycje globalnych lideréw z firmami z Europy Zachodniej czy ze Standéw
Zjednoczonych. Niestety, w dostepie do kapitatu wcigz dzieli nas przepasc.
36% polskich startupow pozyskato mniej niz 1 min zt, czyli kwote, za ktéra
naprawde trudno cokolwiek osiggnac. Oczywiscie korzystamy na nizszych
kosztach pracy, ale pozyskiwanie klientow kosztuje nasze firmy juz doktadnie
tyle samo, co ich konkurentéw z Niemiec czy USA.

Mimo wszystko jest wiele powodéw do optymizmu. Na rynku funkcjonuje
dzis znacznie wiecej polskich funduszy VC niz jeszcze kilka lat temu, naszymi
startupami interesuja sie czotowe fundusze z Europy i ze Standw, a pozyskanie
finansowania na tym kluczowym, najwczesniejszym etapie rozwoju jest duzo
tatwiejsze. Dodatkowo budujemy mosty w regionie CEE, w Europie i poza nia.
Oznacza to, ze jesli zniesiemy bariery formalne, to za kilka lat mozemy dogonic
inne kraje Europy Zachodniej pod wzgledem liczby Swietnych startupow,
jakie u nas powstaja.

Krzysztof Debowski

Co-Managing Partner KnowledgeHub
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O jakich konkretnie kwotach mowa? Poréwnujac przychody z pierwszej
potowy 2020 r. do pierwszego poétrocza biezacego roku widac, ze rdznice
nie sa tu znaczace. Przed rokiem przychody ponizej 10 tys. zt miesiecznie
notowato 20% startupdw, a obecnie odsetek ten wynosi 19%. Spadta nieco
liczba podmiotow osiggajacych przychody rzedu 10— 50 tys. zt (z 22% do 17%).
Zwiekszyt sie za to odsetek startupow o przychodach miedzy 50 tys. a 100 tys. zt
(z 7% do 10%) oraz miedzy 100 tys. a 200 tys. zt miesiecznie (z 9% do 12%).

Nadal co 10. startup notuje przychody rzedu 200-500 tys. zt. Ciekawa sytuacja
ma miejsce w przypadku podmiotéw o najwyzszych przychodach —minimalnie
zmniejszyt sie odsetek firm zarabiajacych miedzy 0,5 min a 1 min zt (spadek
do 4%), za to wiecej jest takich, ktérych przychody co miesigc przekraczaty
1 min zt. Przed rokiem byto ich 5%, a obecnie jest juz 8%.
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Ankieterzy sprawdzili rowniez, z jakich modeli przychodowych najczesciej
korzystaja startupy w Polsce. Niemal dwie trzecie z nich (61%) zarabia dzieki
sprzedazy, np. tresci i reklam, czy produktow i ustug. Wiecej niz co trzeci
podmiot udziela odptatnej licencji dla swojej technologii, narzedzi itd.
Jedna czwarta (24%) generuje przychody dzieki posrednictwu i udziatom
w zyskach. Firm, Kktdére nie maja jeszcze wypracowanego modelu
przychodowego, jest wsrod badanych startupow 7%.
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Rok 2021 pokazuje, ze rynek polskich startupow zyskuje na wartosci:
systematycznie rosnie nie tylko wysokos$¢ pozyskiwanych finansowan, lecz
takze — co jest nowoscig — liczba przeprowadzanych rund inwestycyjnych.
Jest to zwigzane m.in. z powstawaniem kolejnych polskich funduszy, a takze
wchodzeniem do Polski inwestorow zagranicznych, ktérych przycigga rosnaca
liczba i wartosc¢ projektow.

Czy coraz wiekszy kapitat naprawde jest jednak polskim startupom
potrzebny? Wejscie na rynek, szczegodlnie z ustugami swiadczonymi online,
jest dzis duzo tatwiejsze i wymaga mniejszych naktaddéw niz jeszcze kilka lat
temu, m.in. dzieki rosnacej popularnosci modelu SaaS umozliwiajacego tatwy
dostep do narzedzi biznesowych w zamian za miesieczny abonament. Takich
utatwien jest coraz wiecej. Jednoczesnie rosna jednak inne koszty zwigzane
z prowadzeniem dziatalnosci, jak np. koszty zatrudnienia pracownikow (30%
respondentow postrzega to jako bariere rozwoju) czy niezbednych dziatan
marketingowych. Tak dtugo, jak ten trend sie utrzyma, bedziemy swiadkami
coraz wiekszych rund inwestycyjnych.

We wczesnej fazie rozwoju, gdy spotka nie zarabia wystarczajaco, aby pokryc¢
koszty dziatalnosci, zewnetrzne finansowanie jest niezbedne. Na tym etapie
znajduje sie zdecydowana wiekszos¢ badanych - tylko 10% zadeklarowato, ze
w 2021 r. ich miesieczne przychody byty wyzsze niz 100 tys. zt. Pozyskanie
kapitatu od inwestoréw nie powinno jednak wstrzymywac¢ startupoéw przed
jak najszybszym wprowadzeniem produktu na rynek. Nie chodzi przy tym
o przychody, a o mozliwos¢ walidacji produktu lub ustugi. Informacja zwrotna
z rynku jest bezcenna, dlatego szybkie przetestowanie MVP (minimum viable
product) na klientach moze byc¢ kluczowe dla sukcesu projektu.

Dobra wiadomosciag jest informacja, ze prawie 60% ankietowanych firm
zwiekszyto swoje przychody rok do roku. Rosnace przychody wskazuja, ze
oferowane przez nich produkty lub ustugi przeszty juz ten najtrudniejszy
ztestow, jakim jest weryfikacja rynkowa, iw kolejnych latach mozemy oczekiwac
dalszych dobrych wiadomosci o kondycji finansowej polskich startupow.

Radostaw Czyrko

)
Partner zarzadzajacy
Tar Heel Capital Pathfinder
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Na polskim rynku jest sporo zrodet finansowania i startupy maja dobre
srodowisko do rozwoju. Oprocz inwestorow prywatnych i aniotow biznesu
istnieja fundusze PE, VC. Sg srodki publiczne, choc¢by z NCBIR, PARP czy PFR.
Dla ,,zaawansowanych” jest oczywiscie NewConnect i gtéwny parkiet.

Patrzac na wyniki badania, nie dziwi mnie, ze zdecydowana wiekszos¢
badanych startupéw - 73% - zaczyna od etapu bootstrappingu, czyli
samofinansowania, i rozwija biznes z wtasnych srodkéw. Zanim inwestorzy
uwierza nie tyle w idee, ile w potencjat rozwojowy i sprawnos¢ modelu
biznesowego, trzeba zbudowac fundamenty — jak choc¢by MVP (minimum
viable product) — na ktore potrzebne sg srodki. Nawet rundy pre-seed czy
seed wbrew pozorom nie zaczynaja sie od przystowiowego zera. Inwestorzy
czy aniotowie biznesu wchodza wtedy, gdy dostrzegaja potencjat, znaja
founderow i zespodt, zdecydowanie rzadziej dlatego, ze zachwycit ich sam
pomyst.

W Worksmile poczatki byty podobne. Pojawit sie pomyst, ale jako founderzy
mielismy doswiadczenia zebrane w duzych organizacjach i znajomosc branzy,
w ktorej startowalismy. To pozwolito nam postawi¢ na biznes i przekonac
do niego najpierw inwestora prywatnego, a potem fundusz Pracuj Ventures,
ktorego inwestycja na poczatku pandemii w 2020 r. pozwolita nam nie
tylko utrzymac pozycje, lecz takze mocno ruszy¢ do przodu i wykorzystac
pojawiajgce sie szanse, mimo rynkowych przeciwnosci. Rozbudowalismy
portfolio, wprowadziliSsmy nowe kategorie produktowe, ktére doskonale
wpisaty sie w ten trudny czas.

Dzi$ stawiamy na skalowalnosc i technologie. Tuz przed wakacjami 2021 r.

zyskalismy tez nowego partnera strategicznego — Grupe Pracuj — i nasz rozwaj
ponownie sie zdynamizowat.

+

Tomasz Chacinski

CEO i cofounder Worksmile

® . +
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# 03

Ekspansja

53%
USA, Kanada

Ameryka Srodkowa

14%

Ameryka Potudniowa

Jak bedzie wygladaé¢ ekspansja
polskich startupéw w ciggu
najblizszych 12 miesiecy

i jakie kierunki swiata
interesujg Polakéow?

Polskie startupy coraz lepiej sobie radza na zagranicznych rynkach. Z ustug
oferowanych przez Booksy, Brainly, ICEEYE czy pierwszego polskiego
.jednorozca” DocPlannera korzystajg uzytkownicy pod niemal kazda
szerokoscig geograficznag. Wiekszos¢ mtodych firm technologicznych zdaje
sobie sprawe, ze osiggniecie prawdziwej, satysfakcjonujacej i founderow,
iinwestorow skali nie jest raczej mozliwe bez wyptyniecia na miedzynarodowe



I i
‘ 40% o

Pozostate kraje ' Rosi
Euro ©°)a,
85% Py Kazachstan
g ( . 13%
nia Europejska Azja Wschodnia l
12%
o)
. Bliski Wschod ' BhA)
59 9% Chiny
Afryka Potnocna Indie
a
4%

Afryka Kontynentalna

Australia i Oceania

wody. Z pewnoscig pandemia utatwita to zadanie — przyspieszajgca globalna
digitalizacja kolejnych obszarow ustug stwarza idealne pole do popisu
dla podmiotow oferujagcych przydatne i przede wszystkim uniwersalne
rozwigzania, ktére tak samo dobrze sprawdza sie w Polsce, Stanach
Zjednoczonych, Indiach czy w RPA.
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Kapitat
pieniezny
I kapitat
zaufania
w toku
ekspansji
z Polski




Polskie startupy w toku ekspansji napotykaja na dwie trudnosci: z pozyskaniem
kapitatu pienieznego i utrzymaniem kapitatu zaufania.

Finansowanie ryzykownych, innowacyjnych przedsiewzie¢ jest kosztowne
Z prostej przyczyny — rozwijajac firmy i wprowadzajac je na nowe rynki, nie da
sie nie popetni¢ pomytek. Tworcy startupdw z samej definicji robienia czegos
zupetnie nowego nie posiadaja szablondw, na ktérych mozna bytoby bazowac.
Ichdecyzjesazatemibedgobarczone btedem.Podejmowane proby zas kosztuja
—nawet jesli realizowane sg najlepszymi metodamilean. W Polsce finansowanie
nowych przedsiewzie¢ opiera sie na bardzo mtodym ekosystemie Venture
Capital. Jego niedojrzatos¢ powoduje, ze inwestowane srodki nie pochodza
z zyskdw z wczesniejszych udanych transakcji. Przez to mamy do czynienia
z wieksza awersjg do ryzyka, brakiem doswiadczen, zalewem formalnosci
i nizszymi wycenami. W efekcie startupy, ktore z sukcesem siegaja poza Polske,
robig to, pozyskujac na ekspansje kapitat od inwestorow zagranicznych.

Drugim wyzwaniem jest kapitat zaufania. Jako naréd w badaniach
zaufania wypadamy w potowie stawki w odpowiedziach na pytania typu
,Czy zaufatby pan obcemu” badz ,w wiekszosci ludziom mozna zaufac”.
Ten wynik mozna barwnie interpretowac historycznie i geopolitycznie,
jednakze w pragmatycznych realiach ,tu i teraz” stanowi to nie najlepszy
prognostyk dla ekspansji startupdw. Startupy budowane s3 nie
na hierarchicznej strukturze nadzorczej jak duze firmy, lecz na platformie
zaufania i szacunku. Tworzy je sie i rozwija z obcymi — dlatego zaufanie jest
w nich jak klej spajajacy luzne elementy w catosc¢. Niedostatek kapitatu
zaufania u polskich przedsiebiorcow ma potencjat, aby ryzykownie zachwiac
balans stynnej formuty A. Gramsciego — ,,optymizm woli, pesymizm intelektu”.
Polskie startupy, ktorych ekspansja sie powiodta, czesto demonstruja przy
okazji, jak skutecznie przetamywac istniejgce stereotypy.

Dr Bartosz Gonczarek

)

Wspdtzatozyciel startupu edukacyjnego
Explain Everything z Polski,
nagrodzonego przez Apple

za wktad w innowacyjnos¢ w edukacji
(App of the Year 2020,

Leading the Classroom)
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To, ze polskie startupy chca dziata¢ w innych krajach, potwierdzajg wyniki
ankiety przeprowadzonej przez Fundacje Startup Poland. Niemal osiem
na 10 startupow planuje wejs¢ na nowe rynki zagraniczne w ciggu najblizszego
roku (78%).

Czy planujecie
wejs¢é na nowe

78% rynki zagraniczne 22%
takie plany w ciagu Nie
o 12 miesigcy?

Zdecydowanie pierwszoplanowym kierunkiem ekspansji zagranicznej
rozwazanym przez krajowe startupy jest rynek unijny — az 85% ankietowanych
wskazato taka odpowiedz. Drugim priorytetowym rynkiem s3g Stany
Zjednoczone i Kanada — o wejsciu na te dwa ogromne i kluczowe z punktu
widzenia rozwoju biznesu rynki mysli wiecej niz co drugi podmiot (53%).
Trzecie miejsce zajety rynki innych niz unijne krajow europejskich, takich jak
np.: Ukraina, Biatorus, Norwegia, czy panstwa batkanskie..

Co ciekawe, bardzo wysoko na liscie kierunkow ekspansji plasuje sie Australia
i Oceania (15%), wskazywana czesciej niz Ameryka Potudniowa (14%), Azja
Wschodnia (13%), czy Bliski Wschod (12%). Inng niespodzianka moze byc¢
stosunkowo niska pozycja Indii (9%) oraz Chin (8%). Z jednej strony oba te
kraje przoduja, jesli chodzi o wielkos¢ rynku startupow (z obu wywodzi sie
cata wiele Swietnie ocenianych ,jednorozcéw”), wiec konkurencja wydaje sie
duza. Z drugiej jednak strony, populacje tych krajow sa tak ogromne, ze wiele
polskich rozwigzan mogtoby znalez¢ zastosowanie takze tam. ldentyczny
odsetek (8%) rozwaza wejscie na rynek rosyjski i do Kazachstanu. Startupy
z Polski stosunkowo najrzadziej przygladaja sie rynkom Ameryki Srodkowe]
i afrykanskiemu (odpowiednio 5 i 4%).



Na jakie obszary gospodarcze swiata rozwazacie
ekspansje zagraniczng?
Unia Europejska [ NN 85%
USA, Kanada IS 53%
Pozostate kraje Europy [ NN 4.0 %
Australia i Oceania
Ameryka Potudniowa [INIINEEED 149%
Azja Wschodnia [INIEEEED 13%
Bliski Wschod [INED 12%
Indie D 9%
chiny D 8%
Rosja, Kazachstan D 8%
Ameryka Srodkowa
Afryka Potnocna D 59%,

Afryka kontynetaina [ £4.9%

Startupy dokonujace zagranicznej ekspansji czesto rozwazajg otwarcie kolejnej
siedziby w innym kraju, a nawet na innym kontynencie. To utatwia codziennie
funkcjonowanie na tych dalekich rynkach i pomaga koordynowac procesy
biznesowe i rozwojowe ,na migjscu”. Czym innym jest jednak docelowe
przeniesienie gtownej siedziby za granice — takie plany ma az co czwarty polski
startup (25%). To catkiem duza liczba i moze by¢ swego rodzaju dzwonkiem
alarmowym.

Taki ruch czesto jest wynikiem barier, na ktoére firma natrafia w rodzimym kraju.
Szersza analizg barier rozwojowych, z ktérymi mierza sie krajowe startupy,
opisujemy w kolejnym rozdziale.

Czy docelowo chcecie przeniesc siedzibe z Polski
do innego kraju?

Tak I 259,
Nie I 75%
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Dobry
produkt moze
nie wystarczy¢




Polskie startupy juz od kilku lat buduja swoje biznesy z mysla o globalnym
rynku. Coraz wiecej firm ma plan ekspansji na rynki zagraniczne, szczegolnie
Europy i Ameryki Pdtnocnej. To bardzo dobry trend, bo pozwala inaczej
spojrze¢ na produkt u jego podstaw — bardziej uniwersalnie i kompleksowo.
To tez wazny komunikat dla inwestorow — spdtka chce sie rozwijac, tworzy
produkt, ktéry ma potencjat na wielu rynkach.

Wchodzacnazagranicznerynki, trzeba by¢ przygotowanymwwielu obszarach.
Dobry produkt moze nie wystarczy¢. Wazna jest rowniez znajomosc specyfiki
danego rynku, tak by odpowiednio dostosowac komunikacje i sprzedaz.
Firmy musza byc¢ tez przygotowane na swiadczenie odpowiedniego supportu
w nowych miejscach, innych strefach czasowych. Przeszkoda moga okazac
sie tutaj rosnace w szybkim tempie koszty zatrudnienia nowych pracownikow.

Pozyskanie specjalistow, ktoérzy zapewnia utrzymanie ustug na wysokim
poziomie, jest coraz trudniejsze. Do tego dochodzi ograniczony bezposredni
kontakt z klientem czy wdrazanie produktu —dziatania, ktére w dobie pandemii
stanowia nie lada wyzwanie.

Ogromna konkurencje stanowia dzis globalne korporacje oraz zagraniczne
startupy oferujace wiele ciekawych projektow. Kluczowe staje sie wsparcie
startupow w pozyskaniu dodatkowego kapitatu zewnetrznego, ktéry moze
pomaoc w pokonaniu pojawiajacych sie barier.

Rafat Han

CEO Silvair

L]
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Azymut
bez zmian




Polskie startupy w wiekszosci planuja ekspansje zagraniczna. To fakt, za ktorym
przemawiaja powtarzane od kilku lat deklaracje — nie tylko w badaniach,
lecz takze w komunikatach prasowych spodtek, ktére ogtaszaja swoje rundy
inwestycyjne. Azymut bez zmian — Unia Europejska i USA. Przyczyny sa
oczywiste. UE to wspdlny rynek, ujednolicone przepisy i unia celna — w sumie
totatwy dostep do blisko pot miliarda klientéw. Stany Zjednoczone to najwiekszy
rynek szczegodlnie dla spotek produkujacych oprogramowanie, a w dodatku
klienci mowia po angielsku. Ten uktad predko sie nie zmieni.

Ambicje wyraza sie tatwo, problem pojawia sie przy realizacji. Do osiggniecia
sukcesu na konkretnym rynku potrzebnajest przede wszystkim jegoznajomosc.
Founderom z Polskibrakuje tej wiedzy oraz doswiadczenia i potrzebujg wsparcia
Z zewnatrz — ekspertow, mentorow i doradcow. Tu uwidacznia sie najwieksza
wartosc, obok kapitatu, jaka fundusze venture capital moga wniesc¢ do polskich
startupow o globalnych ambicjach — doswiadczenie rynkowe, a takze kontakty
do osdéb lub firm, ktére moga pomaoc startupowi w rozwoju na nowych rynkach.
Oczywiscie o ile fundusze tez wychodza poza sfere ambicji i faktycznie takie
kontakty i wiedze posiadaja.

Smart money nie jest domeng jedynie miedzynarodowych funduszy venture
capital. Z zadowoleniem obserwujemy, ze na tym polu coraz lepiej radza sobie
tez lokalni gracze. Udziat zagranicznych inwestordw, zaréwno funduszy, jak
i aniotow biznesu, w rundach polskich startupow czesto odbywa sie witasnie
na zaproszenie krajowych zespotow. Wierzymy, ze z czasem podobng role
W coraz wiekszym stopniu bedg odgrywac tez sami founderzy, ktérzy odniesli
sukces na zagranicznych rynkach i beda pomagac w rozwoju startupom
na wczesniejszym etapie, otwierajac drzwi swoim kolegom i kolezankom.

+

Maciej Cwikiewicz
]

Prezes PFR Ventures

L]
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Jak bedzie
wygladac
ekspansja
polskich

startupow?




Nasze rodzime przedsiebiorstwa potrafia pozyskiwac¢ uwage inwestorow
miedzynarodowych —to stymuluje ich ekspansje zagraniczna. Nalezy pamietac,
ze do osiggniecia sukcesu nie wystarczy tylko wsparcie finansowe. Bardzo duza
wartos¢ wspotpracy z private equity to nowe kontakty biznesowe i pomoc
W przecieraniu szlakow handlowych.

W ostatnim czasie Polska stata sie kolebka niesamowitych kompetencji
w tworzeniu oprogramowania. Od niedawna obserwujemy, ze polskie
rozwigzania software przestaja byC tylko projektami i stajg sie produktami,
za ktore chetnie ptaca zachodni nabywecy. Nasz przyktad dowodzi, ze mozemy
bez kompleksdw prowadzi¢ zinternacjonalizowany biznes od pierwszych dni
operacyjnosci, w petni korzystajac z otwartej mozliwosci sprzedazy ustug
i produktow na rynku, m.in. skandynawskim oraz DACH.

Nie jestesmy tylko dostawcami — srodowisko miedzynarodowe chce réwniez
korzystac z naszych doswiadczen i wiedzy — w Sztokholmie, podczas loT Talks
2021: Innovating the Ordinary prezentowac bedziemy nasze nowe rozwigzania
z zakresu smart & sustainable utilities.

+

Arnold Wierzejski

CEO cthings.co

L]
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Bariery




# 04

Bariery w rozwoju
startupow

Czy wraz z rozwojem startupu zmieniajg sie
bariery, jakie napotyka?

Polskie startupy rozwijaja sie coraz szybciej. Nie oznacza to jednak, ze tempo
to nie mogtoby jeszcze przyspieszyC. Zdecydowana wiekszos¢ z nich (83%)
wskazuje, ze wraz z rozwojem biznesu bariery napotykane na ich drodze ulegaja
Zmianie.

Czy wraz
Z rozwojem
startupu
zmieniajg sie
bariery, jakie
napotykacie?

17%

Nie

83%

Tak

Bariery te moga miec bardzo rézny wymiar. Fundacja Startup Poland zapytata
wiec w ankiecie, ktére z nich sg obecnie dla polskich startupdw najbardziej
problematyczne. Okazuje sie, ze pomimo tego, iz jest coraz wiecej pieniedzy
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dostepnych na rynku (o czym piszemy szerzej w rozdziale Il raportu), to wcigz
dla wiecej niz co trzeciego startupu (34%), to wtasnie pozyskanie finansowania
w kolejnych fazach rozwoju stanowi najwiekszy problem.

Druga najczesciej wymieniang barierg sa obecnie zbyt wysokie koszty
zatrudnienia pracownika — na ten aspekt narzeka 30% podmiotéw. To zreszta
problem dotykajacy catej polskiej gospodarki. Presja ptacowa w wiekszym
stopniu doskwiera jednak mtodym, rozwijajacym sie dopiero biznesom, niz
korporacjom i duzym przedsiebiorstwom, gdzie pole manewru do podwyzek
moze by¢ wieksze. Dodatkowo trzeba pamietac, ze startupy to czesto firmy
oferujace zaawansowane technologicznie rozwigzania, np. oparte na sztucznej
inteligencji, a zatem niezbedni sg im pracownicy wyspecjalizowani w obszarach
IT, np. programisci. Praca tego typu specjalistow jest jednak coraz drozej
wyceniana, a walka konkurencyjna o dobrych pracownikdw sie zaostrza.

O potowe mniejszy odsetek (15%) wskazuje na bariery wynikajace z problemow
organizacyjnych, zwigzanych z budowa startupu. Nieco mniej firm narzeka

na szybko zmieniajace sie i nigjasne przepisy (11%), a co 10. na formalnosci
zwigzane z prowadzeniem dziatalnosci.

10%

M%

Jakie bariery 34%
sg obecnie

dla was
najbardziej
15% W& problematyczne?

30%

@ Pozyskanie finansowania w kolejnych fazach rozwoju

® Wysokie koszty zatrudnienia pracownika

@ Problemy organizacyjne zwigzane z rozbudow3 startupu
@ Szybko zmieniajace sie i niejasne przepisy

@ Formalnosci zwigzane z prowadzeniem dziatalnosci
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Zbyt wiele
wWymogow
formalnych




Pozyskiwanie finansowania jest umigjetnoscia, ktora kazdy przedsiebiorca
na wczesnym etapie rozwoju musi sobie wypracowac, a nastepnie ja
doskonali¢. Fundraising to zajecie bardzo angazujace, wiec czescig umiegjetnego
pozyskiwania kapitatu jest maksymalne skréocenie czasu tego procesu, aby
skupic sie na rozwoju startupu i jego wartosci.

Istotna barierg w rozwoju jest pozyskiwanie wykwalifikowanych pracownikow.
Konkurencja ze strony duzych firm, bedacych w stanie zaoferowac dobre
warunki, jest odczuwalna. Dodatkowo nierzadko rekrutacja na jedno stanowisko
moze trwac nawet pot roku, co jest bardzo dtugim czasem, bioragc pod uwage
tempo rozwoju firmy i produktu. Na szczescie, patrzymy na to, jak na wyzwanie,
ktorego sie podjelismy, i mamy sposoby na znalezienie odpowiednich oséb
w krétkim czasie.

Jesli chodzi o formy zatrudnienia, to na rynku IT dominuje B2B bedaca bardzo
elastycznag forma zatrudnienia, dzieki ktorej warunki moga by¢ maksymalnie
dostosowane do potrzeb projektu. Z drugiej strony, roznego rodzaju zewnetrzne
finansowania, w tym granty, moga wymagac okreslonych form wspdtpracy, jak
umowa O prace, co wigze sie z wieloma réznymi konsekwencjami formalnymi
i wzrostem biurokracji.

Liczba sprawozdan, ktore przedsiebiorca musi wypetniac, i przepisow, ktore
musi znac, jest bardzo duza. Taka sprawozdawczos¢ angazuje takze decydentow
firmy, odrywajac ich od zadan zwigzanych z jej rozwojem. Mam nadzieje, ze
kolejne lata przyniosa obnizenie tych wymogdw, w szczegdlnosci dla matych
firm.

+

Grzegorz Rutkiewicz

Dyrektor Operacyjny Samurai Labs

% , == b

93



S3 pieniadze,
czy nie ma
pieniedzy?




Gdyw2013r.zaktadatem razem z Jarkiem Sygitowiczem i Markiem Rogozinskim
ZenCard, ustyszatem od Bartka Goli, naszego seedowego inwestora: ,Krzysiek,
pienigdze s3, nie ma pomystow”. Gdy rozmawiatem z dziesigtkami zatozycieli
lub pomystodawcow startupow w ciggu ostatnich 9 lat, wiekszos¢ z nich
mowita: ,Krzysiek, mam pomyst, nie ma pieniedzy”. Co jest prawda? Osobiscie
uwazam, ze pienigdze sg. Obecnie jest ich wrecz duzo wiecej, niz byto dekade
temu, o czym swiadcza szalone wrecz wyceny startupow na poziomie pomystu
czy tez poczatkowej trakcji. Ale dotyczy to (niestety) wybranych obszarow
i w wiekszosci rynkéw innych niz Polski. Dlaczego? Bo my jesteSmy za mtodym
rynkiem VCiza biednym spoteczenstwem. Nasze VC chcg inwestowac na krotko,
bardzo zyskownie i miec kontrole nad spdtka. Spotecznie mamy za mato ludzi,
ktorzy kiedys sami mieli startup, zarobili swoje setki miliondw i teraz Smiato sg
aniotami biznesu dla pomystow, ktdre uwazaja za sensowne za 5-10 lat.

Drugim istotnym elementem jest specyfika inwestycyjna Polski. Przyjeto
sie, ze w Polsce kazda inwestycja, szczegdlnie od VC, jest oparta na kapitale.
Nawet ta poczatkowa, preseedowa czy seedowa. Do niedawna jeszcze istniaty
fundusze, ktére zyczyty sobie po kilkadziesiat procent kapitatu na start. Tak
nie mozna. Tak sie nie zbuduje startupéw wartych miliardy. Taki startup
potrzebuje kilku rund i wielu lat, aby to osiggnac¢. A co ma oddawac w tych
kolejnych rundach, skoro na starcie oddat kilkadziesigt procent? Jak wyglada
pozyskiwanie kapitatu za granica? Powiem krotko na przyktadzie naszego
kolejnego projektu — Authologic.com. ZatozyliSmy go réwniez z Jarkiem
i Markiem w lipcu 2020 r. Nie udato sie nam uzyskac finansowania powigzanego
z NCBR - ,projekt za mato rozwojowy”. W ciggu tygodnia po tym werdykcie
pozyskaliSmy pienigdze od SMOK VC, a 2 miesigce pozniej dostalismy
sie za pierwszym razem do amerykanskiego programu Y Combinator.
Zdecydowalismy sie zrobi¢ runde seedowa po YC. | sie zadziato: kilkadziesigt
spotkan z VC z catego $wiata w ciaggu miesigca. Zadnego dawania kapitatu
tu i teraz, podpisywania dziesigtek stron umowy, dawania wtadzy VC. Catosc
oparta na tzw. SAFE (krotko mowigc: pozyczka konwertowalna na udziaty) -
dokument na dwie strony (!). Efekt? Po miesiacu - 1,8 min dolaréw na koncie
i moglismy wréci¢ do pracy nad produktem i jego rozwojem.

Czy to jest mozliwe w Polsce? Ja mowie: obecnie nie jest. Dlaczego? Gtdwne
powody wymienitem powyzej. Lezg po obydwu stronach, a moze i po trzech?

Krzysztof Klimczak

)
Wspodtzatozyciel
Authologic.com
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Cztery
bariery

wzrostu
i jak je
pokonac




Pomimo wielu obaw zwigzanych z pandemia, optymizm w sSrodowisku
startupow utrzymuje sie na wysokim poziomie. Wedtug indeksu wzrostu
firm przygotowanym przez Capital One, 64% firm postrzega obecne warunki
jako ,dobre lub doskonate” Mimo tego optymizmu wiele firm zmaga sie
Z zapewnieniem wystarczajgcego tempa rozwoju.

Jedna z barier, ktore pojawiaja sie wraz z rozwojem, jest brak zweryfikowanych
wskaznikow biznesowych napedzajgcych wzrost. Trudno jest myslec o ekspansji
bez wiedzy o kosztach pozyskania klientdw, wspdtczynnikach konwersji czy
Sredniej wartosc klienta w czasie. Nalezy przy tym zwrdéci¢ uwage, ze dobrze
dziatajace kanaty na jednym rynku to niekoniecznie gwarantowany sukces
Nna innych.

W fazie wzrostu pojawiaja sie tez nowe ryzyka, ktorymi nalezy skutecznie
zarzadzi¢. Planujac strategie rozwoju, warto przygotowac plan B, ktory
uwzglednia wszelkie najwazniejsze przeszkody, takie jak problemy
z zatrudnieniem, produkcja, nieoczekiwane wydatki, problemy z przeptywem
gotowki itd.

Rozwoj to tez dodatkowe koszty. Jesli twoje wydatki przekraczaja dochody,
nawet przez krotkiokres, optacanie rachunkow staje sietrudne. W rzeczywistosci
problemy z przeptywami pienieznymi sg jednym z najczestszych powodow
niepowodzenia startupow.

Niezmienna bariera pojawiajaca sie na kazdym etapie rozwoju firmy jest dostep
do najlepszych talentow. Aby sie rozwijac¢, musisz otaczac sie wspaniatymi
ludzmi, ktdrzy wierza w to, co chcesz osiggnac, i maja kompetencje do realizacji
twoich celdéw.

Niezaleznie, na jakim etapie jest firma, kazda napotyka na swojej drodze
tysigce mniejszych i wiekszych barier. Te najlepsze wyrdznia determinacja
i umiegjetnosc ich pokonywania.

Bartosz Dtugokecki

CEO & cofounder Sherlock Waste

L]

97



98

Bariery regulacyjne - problem dla polskich
startupow

Zatozyciele startupow, podobnie jak kazdy przedsiebiorca, rozwijajac swoj
biznes, musza mierzyc sie z wieloma przeciwnosciami. Wiele z tych problemow
wynika bezposrednio z barier regulacyjnych, ktdre sg bolgczka duszaca rozwaj
gospodarczy. Dla wiekszosci startupow najwieksza problemem w codziennej
dziatalnosci jest nadmierna biurokracja — na ten aspekt zwraca uwage az
69% z nich. | nie powinno to dziwi¢ — pojawiaja sie wyliczenia pokazujace, ze
koszty biurokracji ponoszone przez firmy w Polsce siegaja kazdego roku nawet
kilkadziesigt miliardow zt.

Innym waznym czynnikiem blokujacym rozwoj sektora startupow sg czeste
zmiany przepisow. Proba nadazenia za zmieniajacym sie chaotycznie prawem
jest wskazywana jako gtodwna bariera regulacyjna przez wiecej niz potowe
startupow (55%). Jest to zreszta watek bezposrednio zwigzany z biurokracja.
Rozrost aparatu biurokratycznego wptywa na destabilizacje prawa - takze
sami urzednicy nie nadazaja za szybko zmieniajagcym sie prawem. Problem
ten jeszcze bardziej sie nasilit w czasie pandemii, kiedy kolejne antycovidowe
przepisy wprowadzaty zupetnie nowe regulacje praktycznie z dnia na dzien.

55%

Jakie
bariery
regulacyjne
sg dla was
najtrudniejsze
do pokonania?

69%

14% 46%

42%

® Niewystarczajgce zachety inwestycyjne / brak ulg podatkowych

@ Biurokracja

® Czeste zmiany przepiséw

@ System zamoéwien publicznych niewspierajacy startupéw

@ Dtugi i kosztowny proces zaktadania startupu (rejestracja spétki, uzyskanie ewentualnych pozwolen)



Prawie co drugi startup zwraca uwage na fakt, ze zachety inwestycyjne
w segmencie mitodych firm technologicznych s3 niewystarczajgce (46%).
Srodowisko startupowe juz od lat upomina sie o ulgi podatkowe dla inwestoréw.
Przyktady, ze jest to niezbedne, wida¢ gotym okiem. Nie bez powodu tyle
Swietnych startupow powstaje w Stanach Zjednoczonych, gdzie dostep
do kapitatu jest od lat bardzo tatwy. Naturalng cecha startupowych pomystow
jest zwiekszone ryzyko niepowodzenia takiej inwestycji. Zachety, np. w postaci
ulgi podatkowej, mogtyby znaczgco pomaoc w tej kwestii.

Ministerstwo Finanséw konczy witasnie prace nad wprowadzeniem takiego
rozwigzania w ramach Polskiego tadu. Jak czytamy w komunikatach rzadu,
projekt zaktada, ze od 1 stycznia 2022 r. inwestor, ktéry chce pomnozyc
swoje srodki poprzez wejscie z wtasnym kapitatem do startupu, bedzie mogt
skorzystac z ulgi w wysokosci 50% kwoty catej inwestycji. Sume te odliczy
od swojego dochodu, w maksymalnej wysokosci 250 tys. zt. Kiedy przepis ten
wejdzie w zycie, moze W istotny sposoéb poprawi¢ dostep do finansowania dla
startupow i firm inwestujacych w innowacje.

Dla 42% ankietowanych kluczowa barierg regulacyjna jest niesprzyjajaca
startupom konstrukcja systemu zamodwien publicznych. Faktycznie, jak
pokazalismy w | rozdziale, model B2G jest stosunkowo mato popularny wsrod
innowacyjnych spoétek. Klienci instytucjonalni sg dosyc¢ trudnym partnerem dla
podmiotdw tego sektora.

Jedna z barier wskazywanych przez ankietowanych jest takze dtugi i kosztowny
proces zaktadania startupu pod katem formalnym — np. w kwestii rejestracji
spotki, uzyskiwania pozwolen itp. Na taki problem wskazuje 14% startupow.
Rozwigzaniem, ktére w zatozeniu miato pomoc w tej kwestii, jest PSA (Prosta
Spotka Akcyjna). Istotng korzyscia jest tu proste i mato kosztowne zatozenie
spotki za pomoca rejestracji online. Minimalny kapitat zaktadowy w przypadku
PSA wynosi ztotowke. Trudno na razie ocenic, jakim powodzeniem bedzie
sie cieszy¢ ta forma prowadzenia dziatalnosci w dtuzszej perspektywie.
W pierwszym miesigcu funkcjonowania PSA zarejestrowano jedynie 39 takich
spotek. Kluczowe jest tu rowniez podejscie inwestorow do takich podmiotow.
Pytanie, czy nie oceniag ich jako potencjalnie bardziej ryzykownych niz
L<tradycyjne” spotki akcyjne badz spdtki z 0.0.?
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ariery kompetencyjne i szkolenia

Kto jest najbardziej poszukiwanym pracownikiem dla startupow ? Kogo obecnie
najtrudniej zrekrutowac? Wiekszych zaskoczen nie ma — przede wszystkim
brakuje na rynku programistow. Az 59% startupow wskazuje, ze to jest wtasnie
ta grupa zawodowa, ktorej brak najbardziej im doskwiera. Na drugim miejscu
znalazt sie pokrewny zawdd - inzyniera specjalizujgcego sie w tworzeniu
algorytmow odpowiedzialnych za machine learning. Takich specjalistow
poszukuje co czwarty polski startup (24%). W cenie sa takze sprzedawcy — jedna
pigta pytanych wskazata, ze trudno im zrekrutowac sales managera.

Dla 18% pytanych kluczowe jest pozyskanie growth managera (pracownika
taczacego cechy marketera, produktowca i sprzedawcy). ldentyczny odsetek
uwaza, ze trudno jest znalez¢ business development managera (managera ds.
rozwoju), a takze UX/UI designera, czyli osoby zajmujacej sie projektowaniem
interfejsow uzytkownika dla maszyn i oprogramowania, z naciskiem
na uzytecznosc i wygode korzystania z danego rozwigzania.

Zdaniem 17% ankietowanych w startupach brakuje inzynierow DevOps,
czyli oséb odpowiedzialnych za konfiguracje serwerdw i infrastruktury przy
tworzeniu danego produktu. Poszukiwani sg takze marketing managerowie
(16%), product managerowie (15%) oraz inzynierowie Big Data. To specjalisci
odpowiedzialni za procesy zbierania i analizy danych, ocene ich przydatnosci,
a takze tworzenie nowych baz danych. Kolejng gatezig informatyki, chetnie
widziang wsrdd startupow, sa inzynierowie cloud, czyli tzw. inzynierowie ds.
chmury, odpowiedzialni za peten zakres zadan zwigzanych z projektowaniem
i obstuga rozwigzan chmurowych. Osoby o takich kompetencjach zawodowych
sg poszukiwane przez 8% ankietowanych firm.

Niewiele mniej (7%) z nich poszukuje HR managera, ktory wspartby startupy
W procesach zwigzanych z rekrutacjami. Wsréd pozadanych grup zawodowych
znalazt sie jeszcze operations manager (6%) oraz finance manager (5%).



Jakich kompetencji brakuje teraz w startupach?
Kogo najtrudniej zrekrutowac?

Programista

Inzynier machine learning
Sales manager

Growth manager
Business development manager
UX/UI designer

Inzynier DevOps
Marketing manager
Product manager
Inzynier Big Data

Inzynier cloud

HR manager

Operations manager
Finance manager

Inne

I 59%
I 24%
I 21%
 18%
 18%
 18%
 17%
 16%
m 15%
m 15%
m» 8%

m» 7%

m» 6%

m» 5%
 12%

Kompetencje nowo zatrudnianych pracownikdw to jedno, ale nie mniegj istotne
jest szkolenie osdb aktualnie pracujacych w startupach. Zdaniem co trzecigj
pytanej spotki rynek jest obecnie nasycony réznego rodzaju szkoleniami i jest
w czym wybiera¢ w tym zakresie. Wiecej niz co pigta spotka wskazuje z kolei,
ze na co dzien nie ma specjalnych potrzeb szkoleniowych, cho¢ okazjonalnie
zdarza sie jej skorzystac z jakiejs ciekawej oferty szkolenia. Dla 5% problemem
jest znalezienie szkolenia odpowiadajacego realnym potrzebom firmy. Czeste
sg natomiast gtosy mowiace, ze startupy nie szukaja w ogodle zadnych szkolen

(38%).
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Czy
znajdujecie
na rynku
szkolenia,
ktérych
szukacie?

38% 227

34%

@ Tak, rynek jest przepetniony szkoleniami
@ Nie szukamy szkolen
@ Nie mamy potrzeb szkoleniowych, ale okazjonalnie korzystamy

Nie znajdujemy szkoleh odpowiadajacych naszym potrzebom

Wsréd  pracownikdw startupow korzystajacych ze szkolern najbardziej
popularne s3 te z obszaru marketingu (39%) i sprzedazy (33%). Nieco
mniejszy odsetek szkoli sie z zakresu programowania (28%). Jedna czwarta
z nich wskazuje na szkolenia zwigzane z zarzadzaniem projektami, a 22%
zorganizacja pracy w firmie. Kolejne 17% startupow szkoli swoich pracownikow
W obszarze programowania i obstugi algorytmow machine learning i Al. Jesli
chodzi o inne szkolenia z zakresu szeroko rozumianej informatyki, stosunkowo
popularne sg szkolenia dotyczace: cyberbezpieczenstwa, DevOps, rozwigzan
chmurowych (w kazdym przypadku po 14%). Nieco rzadziej startupy
uczestnicza w szkoleniach z obszaru graphic design, czy analizy danych (Big
Data) — w obu przypadkach po 6% wskazan.

Jesli chodzi o kompetencje zwigzane z zarzadzaniem firma i rozwojem
biznesu, to startupy wskazywaty jeszcze na szkolenia zwigzane z globalnym
skalowaniem biznesu, finansami i rachunkowoscia (po 14%), obstuga klienta
(11%), pitchingiem, zarzadzaniem logistyka, tancuchem dostaw i dystrybucja
(po 8%), HR, oraz oceng ryzyka (po 6%).



Wsrod szkolen, z ktorych korzystaja polscy startupowecy, znalazty sie rowniez
te uczace kompetencji miekkich - takze niezbednych w nowoczesnym
biznesie. Wiecej niz co 10. ankietowany ¢wiczyt podczas szkolenia inteligencje
emocjonalng, a takze przywodztwo i komunikacje (po 11%). Kolejne 6% wskazato
na szkolenia z zakresu zarzadzania czasem, a 3% z zarzadzania stresem.

Z jakich szkolen korzystacie?

Marketing

Sprzedaz
Programowanie
Zarzadzanie projektami
Organizacja pracy
Machine learning/Al
Fundraising

Globalne skalowanie biznesu
Finanse i rachunkowosc¢
Cyberbezpieczenstwo
DevOps

Chmura

Inteligencja emocjonalna
Przywodztwo
Komunikacja

Obstuga klienta

Pitching

Zarzadzanie logistyka, tancuchem dostaw
Zarzadzanie czasem

HR

Ocena ryzyka

Graphic design

Analiza danych/Big Data
Zarzadzanie stresem

Inne

I  39%
I  33%
I  28%
IS 25%
IS 22%
I 17 %

I 14%
I 14%
I 14%
I 14%
I 14%
I 14%
m 11%
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EY od lat aktywnie angazuje sie w dziatania na rzecz rozwoju ekosystemu
startupowegow Polsce, dziekiczemu z bliska obserwujemy zmiany zachodzace
w tym srodowisku. Widzimy, ze skutki pandemii miaty ogromne przetozenie
na potrzeby technologiczne i inwestycyjne wielu przedsiebiorstw. Wygranymi
s3 na pewno startupy. Dzieki przyspieszonej transformacji cyfrowej wiele
mtodych, innowacyjnych firm zaczeto rozwija¢ sie szybciej, przyciggajac
uwage inwestorow. Jak pokazuja najnowsze wyniki badania Startup Poland,
mitode firmy potrzebuja w duzej mierze wsparcia w rozwoju kompetencji
sprzedazowych, marketingowych i skalowania biznesu. Wtasnie w te potrzeby
wpisuje sie program EYnovation, w ramach ktdrego uczestnicy maja dostep
do autorskich programow rozwojowych i edukacyjnych. We wspotpracy
z Polskim Funduszem Rozwoju stworzylismy dla nich rowniez kursy
edukacyjne z zakresu budowania modelu biznesowego czy pozyskiwania
kapitatu. Umozliwiamy rowniez dostep do szerokiego grona ekspertow EY.

Nasze wsparcie dla ekosystemu startupéw uzupetnia mozliwosé prezentacji
ich innowacyjnych rozwigzan szerokiemu gronu korporacji — potencjalnym
klientom czy inwestorom. Wykorzystujemy w tym celu m.in. wirtualne
spotkania EY StartUp Talk czy wydarzenia Demo Day. Wyniki badania wskazuja
rowniez, ze wiekszosc przedstawicielistartupow do kompetencjii umiejetnosci
szczegolnie istotnych zalicza te z obszarow sprzedazy, marketingu,
zarzadzania projektami, komunikacji i techniki prezentacji, organizacji pracy
czy cyberbezpieczenstwa. Naprzeciw tym potrzebom wychodzimy réwniez
dzieki dziatalnosci EY Academy of Business, ktéra w ciggu ostatnich 27 lat
poszerzyta kompetencje ponad 70 tys. osob, oferujac szkolenia i programy
certyfikujace w 23 kategoriach tematycznych. Niezmiennie dostosowujemy
nasze programy do zmieniajacych sie potrzeb przedsiebiorcow.

Jestesmy dumnizambicji polskich startupow, ktdre chcg byc obecne nanaszym
rynku i z zaangazowaniem podchodza do ekspansji miedzynarodowej.
Cieszymy sig, ze jako EY mozemy wesprzec ich w drodze do sukcesu.

Michat Pietka
)

EYnovation Leader,
EY

Krzysztof Witkowski
)

Associate Partner,

EY
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W badaniu sprawdzono ponadto, w jakich obszarach startupowcy chcieliby
sie szkoli¢. Okazuje sig, ze przede wszystkim chcg oni ¢wiczy¢ kompetencje
pozwalajace na lepsze zarzadzanie biznesem lub wzmocnienie umiejetnosci
sprzedazowych. W pierwszej kolejnosci wskazywano na szkolenia w zakresie
globalnego skalowania biznesu (43%), marketingu (40%) i sprzedazy (36%).
Zdaniem 28% ankietowanych przydatne bytoby szkolenie dotyczace
umiejetnosci  przywodczych oraz zarzadzania projektami. Kolejne 26%
pytanych chciatoby podnies¢ swoje kompetencje zwigzane ze skutecznym
fundraisingiem, a co czwarty zorganizacja pracy. Co ciekawe, szkolenia zwigzane
bezposrednio z roznymi kompetencjami z obszaru IT sg mniej pozadane niz
szkolenia dotyczace kompetencji miekkich, takich jak komunikacja (17%), czy
zarzadzanie stresem (16%). W tych obszarach w sposdb ewidentny oczekiwania
i potrzeby rozmijaja sie z rzeczywistoscig, w ktorej szkolenia tego typu sa
zdecydowanie rzadsze, niz wynikatoby to z potrzeb wyrazonych w deklaracjach.

W jakich obszarach chcielibyscie sie szkolic?

Globalne skalowanie biznesu [N 43%
Marketing [N 40%
Sprzedaz I 36%
Przywsdziwo D 28%
Zarzadzanie projektami NS 2 8%
Fundraising D 26%
Organizacja pracy D 24%
Programowanic NI 22 %
Pitching NG 21%
Machine learning/Al D 21%
Finanse i rachunkowos¢ I 19%
Komunikacja NS 17 %
Obstuga klienta NI 17%
Cyberbezpieczenstwo IS 17 %
Zarzadzanie stresem D 16%
Analiza danych/Big Data [ 16%
Zarzadzanie czasem [ 149%
Ocenaryzyka [ 12%
Devops D 12%
HR S 10%
+ahcuchemz Zrozjt(:%/ve‘?loleyﬁ?;i)tzijz e .IO%
chmura D 10%
Inteligencja emocjonalna D 9%
Graphic design D 5%
inne D 3%






Startupy
Za matfo
sie uczy




Analizujac wyniki badania, nie jestem zdumiony, ze ponad potowa startupow
nie szkoli sie lub szuka szkolen jedynie okazjonalnie. Czesto obserwuje, ze
founderzy sg zbyt zajeci rozwijaniem biznesu lub... zbyt mato w nich pokory,
a zbyt duzo samozadowolenia. Ten brak zainteresowania rozwojem zadziwia.
To moim zdaniem krétkowzrocznosé, zwiaszcza ze to startupy same musza
edukowac rynek pod katem innowacji, ktore wspierajg biznesy i ludzi.

Mtodym founderom zazwyczaj brakuje elementarnej wiedzy zarzadczej oraz
tej z obszaréw efektywnej sprzedazy, rozwoju produktu i marketingu, co akurat
dos¢ dobrze obrazuje badanie. 43% ankietowanych wskazuje, ze najbardziej
interesujgce sa dla nich szkolenia dotyczace globalnego skalowania biznesu.
To z pewnoscig wiedza, ktérg mozna czerpac od nadal nielicznych praktykow.
S3a jednak swietne firmy szkoleniowe, ktore przygotowuja liderow i ich zespoty
do osiggania sukcesdéw, zardbwno na niwie zarzadczej (jak Leanovatica), jak
i technologicznej (Digital University).

Jako Pracuj Ventures wspieramy nasze spotki, takze dzielgc sie wiedza
w ramach cyklu #KnowledgeSharing. Wierzymy i realizujemy idee smart
money, gdyz oprocz srodkow inwestujemy w miode biznesy takze wiedze -
nasza i ekspertow zewnetrznych — oraz dzielimy sie doswiadczeniami. Wiedza
moze dzi$ by¢ podawana w ,matych, ale tresciwych” dawkach, ktére mozna
tatwo przyswoic i ktore realnie wspieraja kompetencje firmy. Bez otwartosci
na Nowa wiedze nie ma rozwoju, a ten jest konieczny w kazdym biznesie.

+

Maciej Noga
]

Partner Zarzadzajacy Funduszu Pracuj Ventures

L]
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Projektanci

cyfrowych
innowacji
poszukiwani




Pandemia COVID-19 i wprowadzone w jej wyniku obostrzenia i nowe standardy
bezpieczenstwa przyspieszyty tempo transformacji cyfrowej. Dla wielu firm
byt to ostatni moment, by zdigitalizowac ustugi i umozliwi¢ do nich dostep
konsumentom, ktorzy przeniesli sie do sieci, a tradycyjny koszyk zakupowy
zamienili na aplikacje mobilne. W efekcie od 2020 r. obserwujemy rewolucyjny
popyt na pracownikdéw zwigzanych z budowa cyfrowych innowacji. Dotyczy
to przede wszystkim programistow specjalizujacych sie w rozmaitych
technologiach, ale takze sprzedawcow, marketeréw, product owneréow
i designerow.

Nie bez znaczenia jest takze rosnagca popularnosc¢ pracy zdalnej. Rok 2020
pokazat wielu branzom, ze praca zdalna moze byc rdwnie skuteczna,
co w modelu tradycyjnym. To zachecito czes¢ pracownikéw do szukania
znacznie lepiej ptatnych ofert w firmach np. ze Standéw Zjednoczonych czy
Europy Zachodniej, tym samym zmniejszajac podaz talentu na naszym rynku.

Te tendencje maja odzwierciedlenie w tegorocznym raporcie Startup
Poland. Wiekszos¢ startupow wskazuje na trudnosci w rekrutacji osob
o technicznych kompetencjach, w tym przede wszystkim programistow, ale
tez inzynierow specjalizujgcych sie w uczeniu maszynowym, DevOps, Big
Data czy przetwarzaniu danych w chmurze. Wptywa to tez na wysokie koszty
pozyskania takich talentéw, co jest jedna z najczestszych barier rozwoju dla
polskich startupow. To witasnie na ten cel przeznaczana jest tez zdecydowana
czes¢ budzetu wiekszosci takich firm.

+

Aleksandra Paszkiewicz

Head of People w Netguru
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Z ankiety Fundacji Startup Poland wynika, ze co trzeci startup (32%) zatrudnia
od czterech do 10 osdéb, a w co czwartym (24%) pracuje albo sam founder, albo
maksymalnie trzy osoby. Nieco wieksze podmioty, zatrudniajace kilkanascie
0sob stanowig 15% catej grupy, a kolejne 16% zatrudnia od 21 do 50 osob. Takich,
ktore zatrudniaja powyzej 50 osob, jest zaledwie 4%. Niemal jednej dziesiagta
badanych podmiotéw nie zatrudnia nikogo.

15%

11-20 os6b

16%

21-50 oséb

lle 0s6b

o zatrudnionych
32/° jest 4%

obecnie
w startupie?

9%

Nie zatrudniam
nikogo

24%

1-3 osoby

*Chodzi o staty, wynagradzang wspoétprace bez wzgledu na forme prawna zatrudnienia

Kwestia wysokich kosztow pracy odbija sie mocno na polskich startupach
i blokuje ich rozwdj —az osiem na 10 startupow uwaza, ze zwiekszanie kosztow
zatrudnienia w Polsce ograniczy zatrudnienie pracownikow.
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Czy
zwiekszenie
kosztow
zatrudnienia
w Polsce
ograniczy
zatrudnianie
pracownikow?

80%

Tak

20%

Nie

Wiekszos¢ startupow (57%) wskazuje rowniez, ze koszty zatrudnienia
pracownikéw stanowia najwieksza czesc¢ ich catego budzetu. Tym samym
na tak kluczowe dla rozwoju biznesu wydatki, jak badania i rozwoj czy
dziatania marketingowe pieniedzy jest mniej. Co pigty startup narzeka na brak
mozliwosci finansowych, aby zatrudnia¢ wyspecjalizowanych specjalistow,
ktorzy sitg rzeczy maja wysokie wymagania ptacowe.

Torealny ktopot, bow koncu o sukcesie lub porazce danej firmy decydujg w duzej
mierze kompetencje jej pracownikdw. Jednym z problemow wskazywanych
rowniez przez startupy jest koniecznosc zatrudniania na umowy B2B zamiast
na umowe o prace (15% wskazan).

Jedynie 7% ankietowanych nie zauwaza wptywu rosnacych kosztow pracy
na rozwaj biznesu.
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7%

Jak koszty
zatrudnienia
pracownikow
wplywaja
na rozwoj
startupu?

57% 15%

16%

@ Najwieksza czesé budzetu jest przeznaczana na zatrudnianie pracownikéow
@ Brak mozliwosci zatrudnienia drogich, wyspecjalizowanych pracownikéw)

@ Zzatrudnienie na podstawie umoéw B2B zamiast umowy o prace

@ Nie wptywaja

Co czwarty polski startup siega po zagranicznych specjalistow (25%). W tej
grupie doktadanie potowa wskazuje, ze obcokrajowcy pracuja w siedzibie
firmy w Polsce, a druga potowa zatrudnia ich w swoich biurach prowadzonych
w innych krajach.

Czy
75% zatrudniacie 25%

Tak Nie

specjalistow
Zz zagranicy?




50% Zatrudnianie 50%

o o V4
specjalistow
pracuja z nami ° mamy biura
e Z zagranicy? za granicq

Startupy zatrudniajgce wytacznie polskich pracownikow w zdecydowanej
wiekszosci deklaruja (75%), ze nie maja potrzeby zatrudniania obcokrajowcow,

a co czwarty wskazuje, ze powodem takiego stanu rzeczy sg zbyt ograniczone
mozliwosci finansowe.

Dlaczego
75% nie zatrudniacie 25%
kil specjalistow Veakich

mozliwosci

Z zagrahnicy? finanseen
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Szybki rozwoj
pracownikow

wyzwaniem
dia startupow




Startupy czesto moga zaoferowac swoim pracownikom szanse na szybszy
rozwaj. Tym wyrozniaja sie w porownaniu do przedsiebiorstw, ktorych struktura
organizacyjna jest bardziejtradycyjnaisztywna. Zarzadzajgcy startupami musza
jednak pamietac, ze tak samo wazne, jak dobre pozycjonowanie marki na rynku
jest bilansowanie kosztow zatrudnienia. Realny wptyw na podejmowane
decyzje, tempo dziatania i mozliwosci szybkiego awansu - to zalety pracy
w startupach, ktére ich pracownicy i pracowniczki wymieniaja w pierwszej
kolejnosci. Dynamika charakterystyczna dla tego typu dziatalnosci sprawia, ze
personel ma poczucie gwattownego zwiekszania wtasnych kompetencji i wagi
swojej roli dla ostatecznego ksztattu produktu, ktory trafia do klientéw.

Osobisty rozwoj pracownikow odbywa sie zatem réwnolegle ze wzrostem samej
organizacji. A to stawia przed menedzerami startupdéw dodatkowe wyzwania.
Musza oni bowiem utrzymac rownowage pomiedzy koniecznoscig sprostania
rosngcym oczekiwaniom finansowym coraz bardziej wykwalifikowanego
personelu, a granicg wyznaczona przez stabilnosc firmowego budzetu. Dlatego
miedzy innymi zauwaza sie rosngce znaczenie zatrudniania specjalistow od HR
juz na wczesnym etapie funkcjonowania startupu. Profesjonalisci zadbajg
o komfort pracy i przemyslanag strategie rozwoju pracownikdow, dzieki czemu
ograniczone zostanie ryzyko odejsc¢ z firmy. To z kolei bedzie miato realny wptyw
na koszty prowadzenia dziatalnosci — szacunki analitykow wskazujg, ze wydatki
zwigzane z rotacja pracownikow wynosza od 100 do 300 proc. wynagrodzenia
zastepowanego pracownika. Umiegjetne zarzadzanie rozwojem pracownikow
to takze jeden z tematow poruszanych w trakcie programaow, ktore realizujemy
w ramach dziatalnosci warszawskiego Campusu Google for Startups. Widzimy
wyraznie, ze obok wielu zagadnien zwigzanych z prowadzeniem i skalowaniem
biznesu, zagadnienia budowy kultury firmy i dbania o rozwdj kadry staja sie
jednymiznajbardziej pozadanych obszarow wiedzy wsrdd zatozycielistartupow.

Startupy — chcac utrzymac swoj najwiekszy zasob, czyli utalentowanych ludzi
— muszg wiec skupiac sie nie tylko na realizacji celow biznesowych, ale réowniez
Nna tworzeniu warunkow, ktore beda atrakcyjne dla pracownikéw. Niewtasciwe
podejscie do tego zagadnienia moze doprowadzi¢ do zahamowania rozwoju
firmy lub powaznie ostabic jej pozycje na rynku.

+

Jagoda Zakrzewska
)

Government Affairs and
Public Policy Manager
Poland/CEE

Google ° +

R

117



Zatrudnienie

i utrzymanie
jakosciowych
pracownikow
jednym

z najwiekszych
wyzwan



Oproécz kwestii zwigzanych z przepisami (ktére zawsze byty u nas
skomplikowane), kolejna znaczaca barierg rozwoju sa koszty utrzymania
startupu. Tutaj jako najwiekszy problem 34% badanych wskazato kwestie
pozyskania finansowania w kolejnych fazach rozwoju, co stoi w kontrze
donadpodazy pieniedzy narynkuimasyinwestorow, ktérzy szukajg mozliwosci
inwestycji w rozwijajagce sie spoétki. Srodki te wydajg sie niezbedne dla
startupow w zwigzku z rosngcymi kosztami zatrudnienia wyspecjalizowanych
pracownikow.

Rosnace stawki specjalistow spowodowane s3g czesciowo tym, ze przez
sytuacje pandemiczng okazato sie, ze firmy z Zachodu moga skutecznie
zatrudniac specjalistow w Polsce. To zjawisko sprawito, ze dla pracownikdw
znacznie zwiekszyta sie pula dostepnych ofert i moga wybierac te, ktore beda
najlepiej ptatne.

Rekrutacja, zwtaszcza w sektorze IT, wymaga od pracodawcow inwestycji
w employer branding, w efektywne procesy rekrutacyjne oraz, w szczegodl-
nosci, oferowanie rynkowych stawek - bez zapewnienia tych czynnikow
konkurowanie o najlepszy talent wydaje sie niemozliwe ze wzgledu na ciagle
rosngca konkurencje. Te witasnie koszty beda w zasadzie testem modelu
biznesowego startupdéw i beda walidowac to, czy firmy potrafig zarabiac¢
pomimo rosnacych kosztow rekrutacji i utrzymania jakoSciowych pracowni-
kow. Dlatego tez wspomniane wyzej finansowanie bedzie prawdopodobnie
niezbedne, aby firmy mogty przynajmnigj przetestowac swoj model biznesowy
i faktyczne generowanie zyskow.

Michat Gaszczyk

CEO inhire

L]
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# 05

Pandemiczne
2 lata

To kolejna juz edycja raportu Polskie startupy Fundacji Startup Poland
przygotowana w trakcie pandemii. W ciggu tych niemal 2 lat od pojawienia
sie koronawirusa zmienito sie bardzo wiele — na poziomie spotecznym,
zdrowotnym, kulturowym oraz, a moze przede wszystkim, gospodarczym.
Swiatowa gospodarka musiata zmierzy¢ sie z zaskakujaca, zupetnie nowa
sytuacja. Dla wielu branz, takich jak np.: turystyka, szeroko rozumiana branza
rozrywkowa czy gastronomia, byt to prawdziwy dramat i nie mozna do konca
wykluczy¢, ze po raz kolejny beda one musiaty ograniczyc lub zamrozi¢ swoja
dziatalnosc.

Co prawda w przemysle nie nastgpito jakies katastrofalne zatamanie, ale
z drugiej strony juz w poczatkowej fazie pandemii wystapity spore problemy
z utrzymaniem tancuchow dostaw, a gdy gospodarki wiekszosci krajow
zaczety sie odbudowywac po pojawieniu sie szczepionek, ceny wielu surowcow
wystrzelity w gore do dawno nienotowanych poziomaow.

Po tych niemal 2 pandemicznych latach mozemy juz takze ocenic, jak zmienit
sie segment startupow. Mozna powiedziec, ze potwierdzajg sie ubiegtoroczne
whnioski — pandemia byta albo racze] pozytywnym impulsem do rozwoju
mitodych firm technologicznych, albo nie miata ona na ten rozwdj wiekszego
wptywu. Oczywiscie s3g i takie startupy, ktorym pandemia realnie zaszkodzita,
natomiast stanowig one zdecydowang mniejszosc, takze na polskim rynku.
Pokazuja to rekordowe rundy, ktorych wczesniej nie doswiadczaliSmy. Zatem
takze inwestorzy uwierzyli, ze startupy to perspektywiczny sektor, ktérego
rozwoj w najblizszych latach bedzie tylko przyspieszac.



Potwierdza to badanie Fundacji Startup Poland. Przedstawiciele polskich
startupow zostali wprost zapytani o to, czy sytuacja zwigzana z pandemia
wptyneta w jakikolwiek sposéb na ich dziatalnos¢. Najczesciej deklaruja oni,
ze nie wptyneta ani pozytywnie, ani negatywnie na ich funkcjonowanie (40%).
Niewiele mniejszy odsetek (37%) wskazuje jednak, ze wptyw ten byt pozytywny.
Znaczaco mnigjsza grupa startupow ocenia ten wptyw negatywnie (23%).

Czy
sytuacja
zwigzana
z pandemia
wptlyneta
na dziatalnosé
startupu?

37%

Pozytywnie

40%

Ani pozytywnie
ani negatywnie

Ten pozytywny wptyw lub brak jakiegokolwiek wptywu na biznes widac
takze, jesli spojrzymy na kwestie zatrudnienia w startupach. Az 48% z nich
deklaruje, ze w zwiagzku z pandemia nie zmienita sie liczba pracujacych
u nich osdb, a takze ze nie maja zamiaru nikogo zwalniac. Co wiecej — niemal
co piaty startup (19%) zatrudnit w ostatnim czasie nowe osoby. Na negatywny
wptyw pandemii na zatrudnienie wskazuje jedynie 8% startupow — musiaty
one zwolnic¢ pracownikow wskutek pandemicznego kryzysu. Sg rowniez takie
podmioty (3%), ktore maja w najblizszym czasie plany zatrudnienia kolejnych
0sob.
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19%

Czy
w zwigzku
z pandemia
koronawirusa
zmienita si¢
liczba os6b
zatrudnionych
w twoim
startupie?

8%

48%

3%

22%

® Nie i nie zamierzamy zwalniaé
® Tak, zatrudniliSmy nowe osoby
® Tak, zwolnilismy

® Zamierzamy zatrudnic

@ Trudno powiedzieé

Brak wiekszego wptywu pandemii na dziatalnos¢ startupdw widac rowniez
w kolejnym pytaniu. Jedynie jedna pigta startupow (20%) musiata w zwigzku
z pandemia zmieni¢ dotychczasowy model biznesowy. Pozostate 80%
nie miato potrzeby dokonywania zadnego pivotu.

Czy
pandemia
koronawirusa
przyczynita sie
do zmiany modelu
biznesowego
twojego
startupu?

80%

Nie

20%

Tak
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Jesli tak 3%
to z czego o
to wynikato? | 3%

13%

16%

® Dostrzezenia szansy wzrostu przychodéw w innym modelu

® Koniecznosé zmiany kanatéw dystrybucji

® Spadek przychodu i atrakcyjnosci obecnego modelu biznesowego
® Zmiany w relacjach z klientami

@ Odejscie partneréw

® Inne

Te firmy, ktore takiej zmiany dokonaty, najczesciej robity to z pozytywnych
przestanek — dostrzegty one szanse wzrostu przychoddw dzieki zastosowaniu
innego modelu biznesowego. Takiej deklaracji udzielito 47% z nich. Inna
przyczyna byta koniecznos¢ zmiany kanatéw dystrybucji, zapewne w duzej
mierze spowodowana przenoszeniem sie wielu ustug do przestrzeni cyfrowej.
Takiej zmiany dokonato 19% pytanych podmiotow. Z kolei na negatywne
przestanki do zmiany wskazuje 16% z nich. Z deklaracji pytanych wynika, ze
Z powodu pandemii nastapit spadek przychoddw, co wymusito na nich zmiane
modelu biznesowego. Dla 13% pivot nastapit w wyniku zmian w relacjach
z klientami. W przypadku 3% pytanych pandemia spowodowata odejscie
jednego lub wiekszej liczby partnerow.
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Na poziomie personalnym pandemia catkowicie zmienita moj biznes.
Zamykajac punkty obstugi i zaktadajac ludziom maseczki na twarz, praktycznie
spowodowata, ze technologia ,detekcji emocji” z twarzy przestata miec
jakiekolwiek pole do dziatania.

Zainteresowanych tym tematem zapraszam do doktadnego opracowania
na Medium.com (Konczy sie moja przygoda z Quantum CX - czemu, jakie
whnioski, co dalej, https://quantumceo.medium.com/co-sie-dzieje-quantum-cx-
Ccaaa23976b31).

Jako inwestor i biznesmen uwazam, ze na postpandemiczne zmiany dopiero
przyjdzie nam popatrzec. Skutki lockdownow dla gospodarki, w mojej opinii, sa
jak tsunami. Na ostatnia (miejmy nadzieje) fale przyjdzie nam jeszcze poczekac,
a to, co obserwujemy teraz, to jedynie zapowiedz. Sytuacja makroekonomiczna
nie napawa optymizmem. Inflacja wynikajaca i z polityki Banku Centralnego,
i z problemow z podazag na catym globie musi gdzie$ znalez¢ swoje ujscie.
Historia lubi sie powtarzac.

Pozostaje nam tylko czuwac i pamietac o tym, ze w kryzysie znajduja sie
najlepsze okazje i powstajg najmocniejsze biznesy.

Bartosz Rychlicki
-

Inwestor, startupowiec,
podcaster

R
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Pandemia
a cyfrowa
opieka

medyczna




Ostatnie 2 lata byty czasem niepewnosci, a zmierzenie sie z COVID-19 stanowito
jedno z najwiekszych wyzwan w historii wspotczesnej branzy zdrowia. Okazato
sie jednak, ze na Swiecie istnieje wielu niesamowitych ludzi, gotowych
do pomocy i wsparcia siebie nawzajem.

Pomimo okolicznosci poprzednie 2 lata byly czasem szybkiego rozwoju
w obszarach takich jak: telemedycyna, wearables czy cyfrowa opieka
pacjentow. Pandemia pomogta w szybszej adaptacji cyfrowych rozwigzan,
a przy ograniczonym dostepie do personelu medycznego i zasobow przyniosta
wartos¢ w usprawnianiu proceséw swiadczenia opieki zdrowotnej. Jako
firma réwniez zauwazyliSmy wzrost zainteresowania naszymi rozwigzaniami.
PoszerzyliSmy grono naszych partneréw biznesowych o takie firmy jak:
Microsoft (USA), Sana Kliniken (Niemcy) czy Grupa Mutuel (Szwajcaria). W trakcie
pandemii pozyskalismy rowniez 10,25 min dolaréw finansowania. Natomiast
z Symptomate, naszej platformy stuzacej do wstepnej diagnozy, skorzystato juz
ponad 10 mIn pacjentdw z catego Swiata.

Od poczatku pandemii zespdt Infermedica powiekszyt sie prawie trzykrotnie,
z ok. 50 do ponad 130 oséb. Przejscie na prace w petni zdalng okazato sie
tatwiejsze, niz sie spodziewaliSmy, a to podejscie otworzyto nas rowniez
na zatrudnianie os6b w zupetnie nowych lokalizacjach, w tym w: USA, Holandii
czy Niemczech.

Jestesmy swiadkami cyfrowej rewolucji w stuzbie zdrowia. Cho¢ znajdujemy
sie dopiero na poczatku drogi, jestem przekonany, ze zastosowanie nowych
technologii znaczaco poprawi dostep do podstawowej opieki medycznej
i uczyniy, ja lepsza zarowno dla pacjentow, jak i lekarzy.

Piotr Orzechowski

Founder i CEO Infermedica

L]
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Przyznam, ze z lekka zazdroscia patrze na wyniki badania, bo wynika z nich, ze
W zasadzie ,nic sie nie stato” i pandemia lekko obeszta sie ze startupami. Bez
watpienia jest to zalezne od branzy czy obszaru dziatan firmy. Gymsteer w swym
pierwotnym zamysle miat by¢ ekosystemem do zarzadzania placowkami
sportowymi — klubami fitness, sitowniami, studiami tanca itp.

To nam sie dosc¢ dobrze udato. Niestety, ta branza zdecydowanie najmocniej
— obok HoReCa - ucierpiata w trzech pierwszych falach pandemii. Lockdowny
i izolacja unicestwity wiele biznesow, tym bardziej ze realna odwilz nastapita
w momencie, gdy nadszedt naturalnie niski sezon letnio-wakacyjny.

Dla nas byt to solidny cios, ale dostrzeglismy potencjat w innej sferze
-  benefitow  zwigzanych z  aktywnoscig fizyczng  pracownikdow.
Majac szeroka baze obiektdw, staliSmy sie doskonatym resellerem ich oferty
do pracodawcow i uzytkownikow. Gymsteer dat mozliwos¢é skorzystania
z bazy kilku tysiecy aktywnosci w ponad 1300 réznych placéwkach sportowo-
rekreacyjnych w kraju. To nie tylko sitownia i basen, ale tez masaze, rehabilitacja,
tance czy aktywnosci w srodowisku wysokogorskim.

Dodatkowo, zaoferowaliSmy pracodawcom - takze doswiadczonym przez
COVID-19 — mozliwosc¢ optymalizacji kosztow. Nikt w pandemii nie mogt sobie
pozwoli¢ na przepalanie budzetdow, dlatego w miejsce nieoptacalnych modeli
abonamentowych Gymsteer zaproponowat Pay-per-Entry — model, w ktérym
firma ptaci tylko za te treningi, ktore realnie sie odbyty.

Dzis jako Gymsteer mamy zahartowany w boju i doswiadczony zespot,
swietny model biznesowy, rozwijamy technologicznie produkt, rozbudowujemy
oferte a.. klienci wracaja. Nie moge jednak powiedzie¢, ze pandemia
potraktowata nas ulgowo.

+

Barttomiej Nowak

CEO i cofounder Gymsteer

® . +
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Jeszcze na poczatku 2020 r. w Kadromierzu ponad potowe przychoddw
z subskrypcji generowaty firmy z branz, ktére najmocniej ucierpiaty w czasie
pierwszego lockdownu. Gastronomia, hotele i generalnie firmy ustugowe byty
zmuszone zawiesi¢ swojg dziatalnosc. Poza tym, ze branze te Swiadczg swoje
ustugi stacjonarnie w swoich lokalach, miaty wowczas jeszcze jeden wspolny
mianownik — relatywnie niski poziom adaptacji rozwigzan digitalowych.

Panujgca wowczas sytuacja gospodarczo-zdrowotna znacznie przyspieszyta
rewolucje cyfrowa we wspomnianych branzach. Firmy adaptujace sie
do nowych potrzeb i inwestujgce w rozwigzania digital zyskaty przewage nad
tymi, ktore pracowaty w oparciu na procesach zamodelowanych jeszcze przed
pandemia.

W poczatkowej fazie pandemii znaczaca liczba naszych klientdw tymczasowo
zawiesita subskrypcje. Martwitem sie ja, caty zespdt oraz inwestorzy.
Dyskutowalismy o pomystach na pivot, o tym, jak mozemy dostosowac¢ nasz
produkt do branz, ktérych perspektywy w obliczu panujacych wyzwan byty
obiecujace lub stabilne operowaty.

Szybko okazato sie, ze wszelkie pomysty na pivot produktu mozemy
schowac¢ do szuflady. Jak tylko odmrozono branze ustugowe oraz HoReCa,
klienci szybko wrécili do naszego produktu oraz wznowiliSmy wczesnigj
prowadzone rozmowy. Ku naszemu zaskoczeniu odnotowywalismy coraz
wiekszg liczbe rejestracji na stronie. Dodatkowo udato nam sie przyspieszyc¢
sredni czas na pozyskanie klienta, poniewaz moglismy wszelkie spotkania
prowadzi¢ zdalnie.

Zmiany zasad gry s3g zazwyczaj zapowiedziane (np. RODO), ale potrafig nas
tez zaskoczyC. Pandemia pokazata, jak wazna jest umiejetnosc (szybkiej)
adaptacji organizacji, jej liderow oraz pojedynczych jednostek do nowej
rzeczywistosci.

+

Radostaw Gtowaty

CEO i cofounder Kadromierza

% . +
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# 06

ESOP-y

ESOP-y w Polsce obechnie

ESOP (employee stock ownership plan) mozna okresli¢ inaczej jako program
akcjonariatu pracowniczego. W ogolnym zatozeniu ma on na celu zwiekszenie
Zaangazowania pracownikow poprzez ich powigzanie finansowe z zyskami
i wartoscia spotki. W zaleznosci od konkretnej decyzji prawa udziatowe moga
zostac przyznane szerokiemu gronu pracownikéw i wspdtpracownikow lub
ograniczonemu, np. tylko do kadry zarzadzajacej.

Na bardziej dojrzatych rynkach niz nasz nizsze wynagrodzenia pracownikow
zatrudnionych na wczesnych etapach rozwoju firmy s3 kompensowane
odpowiednim udziatem w jej potencjalnym przysztym sukcesie. Dlatego
witasnie ESOP to dobre narzedzie motywacyjne dla pracownikdow, swietnie
sprawdzajagce sie w przypadku startupow. Rozwigzanie to jest szczegdlnie
popularne w Stanach Zjednoczonych. Na polskim rynku napotyka ono jednak
pewne obiektywne trudnosci, co w praktyce w duzym stopniu ogranicza
mozliwosci korzystania z tego rozwigzania przez polskie startupy. Tymczasem
zmiany w kwestii ESOP-6w sa kluczowe, jesli polski rynek startupow ma byc¢
konkurencyjny na tle pozostatych. Tym bardziej ze jak pokazato badanie,
utrudniony dostep do utalentowanych specjalistow jest jedna z najwiekszych
barier rozwoju startupow w Polsce.

Z danych Fundacji Startup Poland wynika, ze zmniejsza sie odsetek polskich
startupow korzystajacych z programow akcjonariatu pracowniczego. Spadek
ten dotyczy przede wszystkim programow opcji pracowniczych w spotkach
z 0.0, a W takiej formie prawnej dziata wiekszosc startupoéw w Polsce. Problemy
wynikaja tu z samej struktury spotek z o0.0. oraz zapisow ustawy o PIT.
Jak widzimy na ponizszym wykresie, to witasnie spotki z 0.0. stanowig az 69%



startupow, a kolejne 10% to jednoosobowe dziatalnosci gospodarcze, w ktérych
rowniez to narzedzie nie moze miec zastosowania.

2%
3%
5%

Jaki jest 5%
45% status prawny §
startupu? 6%

10%

® Spétka z o.0.

® Jednoosobowa dziatalnos¢ gospodarcza
@ Spoétka akcyjna

® Podmiot zarejestrowany za granica

@ Przed rejestracja

@ Planuje przeksztalcenie obecnej formy

® Inna forma

O ile w spoétce akcyjnej sprawa jest bardzo prosta do realizacji,
o tyle w przypadku spdtek z 0.0. wymaga to karkotomnych dziatan, co finalnie
skutkuje rezygnacja z tego rozwigzania lub przeniesieniem spotki za granice
(5% wskazan w ankiecie). Powodem tych trudnosci jest brak mozliwosci
posiadania udziatdow wiasnych przez spotke z o.0., a takze problemy
podatkowe zwigzane z ewentualnym objeciem nowych lub odkupem juz
istniejacych udziatéw po cenie hominalnej. Srodowisko startupowe powinno
zatem apelowac¢ do prawodawcéw, aby przemysleli ten obszar, poniewaz
dzieki temu wsparliby nie tylko same startupy, lecz takze innowacyjnosc¢
i konkurencyjnosc¢ catej polskiej gospodarki.

Fundacja Startup Poland postanowita zapytac takze o ten watek w swojej
ankiecie. Okazuje sie, ze tylko jedna czwarta startupow wprowadzita u siebie
ESOP (25%). Zdecydowana wiekszos¢ nie korzysta wiec z tego rozwigzania,
Z czego 30% nie bierze takiego ruchu pod uwage w swoich planach.
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25%

Tak

Czy w startupie
jest wprowadzony 4§e°/o
ESOP?

30%
Nie,

ale planujemy
wprowadzenie

Zapytani o powody, dla ktérych nie oferuja swoim pracownikom opcji
udziatdw w ramach ESOP-6w, wskazujg wtasnie status prawny firmy —az 45%
mMowi, ze dziataja jako spotki z 0.0., a zatem wprowadzenie ESOP-6w jest zbyt
skomplikowane od strony prawnej. Niemal co czwarty startup nie korzysta
z ESOP-6w, poniewaz nie widzi w takim modelu korzysci biznesowej. Dla 15%
kluczowym problemem w tym kontekscie jest brak zachet podatkowych
i ulg przy proponowaniu takiego rozwigzania pracownikom.

S5%

Jesli nie,
17% to z jakiego 45%

powodu?

23%

® Dziatamy w formie sp. z 0.0., w ktorej wprowadzenie ESOP jest zbyt skomplikowane od strony prawnej
® Nie widzimy wartosci biznesowej ESOP
@ Brak zachet podatkowych / ulg przy oferowaniu ESOP pracownikom

® Inne






Czy ESOP
rzeczywiscie
jest trudny
do wprowadzenia
w polskiej
spoice z 0.0.?




W najnowszym badaniu Startup Poland 45% respondentow wskazato, ze
nie korzysta ani nie planuje wprowadzenia ESOP-u w swoich spdtkach. Jako
gtowny powdd wskazano fakt, ze wprowadzenie ESOP-u w polskiej spodtce
Z ograniczong odpowiedzialnoscia jest zbyt skomplikowane. Czy rzeczywiscie
jest to takie trudne?

ESOP to mechanizm bardzo powszechny w spdtkach amerykanskich.
Technologiczni giganci traktuja go jako obowigzkowy sktadnik wynagrodzenia,
a pracownicy doskonale znajga mechanizm i chetnie z niego korzystaja.
W Polsce jest to caty czas pewnego rodzaju nowosc¢. Nie wszyscy wiedzg,
jak ten mechanizm dziata, a to czasami powoduje strach i obawy. Polscy
pracownicy boja sie, ze zamiast benefitéow beda mieli jedynie same problemy
(skomplikowane umowy, niezrozumiate zapisy itp.). ESOP to w wielkim
uproszczeniu dzielenie sie nasza firma z pracownikami (choc¢ nie tylko — moga
to by¢ rowniez wspotpracownicy, doradcy). Oddajac czesc¢ tego, co tworzymy
razem, sprawia, ze pracownicy bardziej identyfikuja sie z produktem, sg bardzigj
Zaangazowani i wreszcie czuja, ze komercyjny sukces rozwigzania bedzie miat
realny wptyw na ich portfele.

W Polsce rzeczywiscie w przypadku spotki z o0.0. procedura wdrozenia
ESOP-u nie jest bezposrednio wspierana przez regulacje prawne. Pamietajmy
jednak, ze jestesmy startupami. Chcac rewolucjonizowac swiat, musimy szukac
nieszablonowych rozwigzan i, jak sie okazuje, ESOP ,nie jest taki straszny, jak go
maluja”. Jako ze nie jestem ekspertem w zakresie prawa, postaram sie jedynie
w wielkim uproszczeniu przedstawic¢ dziatanie ESOP-u na przyktadzie naszej
Spotki.

Podstawowym elementem, o ktéry nalezy zadbal, jest zabezpieczenie
ESOP-u na etapie umowy inwestycyjnej. Inwestorzy musza byc¢ swiadomi
istnienia tego mechanizmu, a udziatowcy musza wyrazi¢ zgode na jego
wdrozenie. W koncu rozwadniamy strukture udziatowa! Umowa musi okreslac
zasady funkcjonowania i pule, ktdrg przeznaczamy na ten cel (zazwyczaj
jest ona aktualizowana przy kazdej rundzie inwestycyjnej). W spdice z o.o.
udziaty musza miec¢ swojego wiasciciela, dlatego pula ta jest wirtualna
i nie ma odzwierciedlenia w realnych udziatach do czasu ich objecia przez
potencjalnego beneficjenta. Tutaj sytuacja rowniez moze wygladac¢ dwojako.
Mozemy zatozyc, ze kazdy pracownik w momencie realizacji uprawnienia
wynikajacego z ESOP-u staje sie udziatowcem. To rozwigzanie ma jednak swoje
wady, W zwigzku z czym mozna skorzystac z tzw. phantom options. Dzieki
odpowiednim zapisom w umowie spotki i umowie inwestycyjnej uprawniony
z phantom options ma zagwarantowane udziaty w zysku z exitu, ale nie dotycza
go obowiazki i obostrzenia wynikajace z bycia udziatowcem.
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W ten sposdb nie komplikujemy sytuacji organizacyjnej w spoice,
jednoczesnie zapewniajgc beneficientom wartosci finansowe ptynace
Z bycia wspotwiascicielem. W naszej sytuacji funkcjonuja oba mechanizmy.
Dotychczasowi udziatowcy (founderzy) uczestnicza w ESOP-ie tradycyjnie,
obejmujac udziaty, a nowi beneficjenci otrzymuja opcje fantomowe.

Powyzsze zasady, podobnie jak wszystkie procedury zwigzane z ESOP-
-em, w naszym przypadku s3g opisane w planie. Ten dokument, bedacy
zwyczajowo zatgcznikiem do umowy inwestycyjnej, szczegotowo opisuje, kto
moze by¢ beneficjentem planu i jak wyglada procedura przyznawania opcji
pracowniczych. Bardzo istotnym elementem jest rowniez caty mechanizm
uwalniania udziatéw (vesting). W wiekszosci przypadkow beneficjenci planu
otrzymuja pule,zktorejwraz z przepracowanymikolejnymi miesigcamiw spotce
uwalniaja sie kolejne opcje i zostajg ostatecznie przypisane beneficjentowi.

Jak widag, jesli odpowiednio zaplanujemy proces na etapie inwestycyjnym,
nie jest on taki trudny do wdrozenia. Zawsze pracujmy z doswiadczonymi
prawnikami, ktorzy zagwarantujg bezpieczenstwo operacji zarowno dla spoiki,
jak i dla przysztych witascicieli.

+

Wojciech Radomski

CEO StethoMe
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Przysztos¢ ESOP-6w

Obecna sytuacja w obszarze ESOP-6w powoduje, ze czesto tatwigj jest zatozyc
firme np. w Stanach Zjednoczonych i swoim polskim pracownikom przekazac
udziaty w tej amerykanskiej spotce. Ten stan prawny jest hamulcem dla rozwoju
polskiego rynku startupdw. Powoduje, ze ESOP-y sg tworzone poza Polska —
tam, gdzie jurysdykcja w tym obszarze jest znacznie bardziej przyjazna.

W takim scenariuszu spotki beda jedynie pozostawia¢ u nas w kraju swoje
centra R&D. Warto zatem zastanowiC sie nad kwestig wypracowania przez
Ministerstwo Finansow jednoznacznej interpretacji przepisow, jak powinny
by¢ przeprowadzane ESOP-y w spoétkach z 0.0, jak wypracowac dla nich taka
sciezke, aby akcjonariat pracowniczy mogt funkcjonowac rownie skutecznie
i bezproblemowo, co w spdtkach akcyjnych.
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i Eﬂ?ggéfsekie Rzeczpospolita E PARP Un';iﬂ;ﬂ":ﬂfi -
Inteligentny Rozwdj - Polska Grupa PFR Rozwoju Regionalnego
Atrakcyjnos¢ ekosystemu startupowego w duzej mierze wyznacza jego
réoznorodnos¢ i otwartose, czyli przyjazne warunki dla przeptywu wiedzy
i talentow, zdolnos¢ do absorpcji i rozwoju nowych technologii. Dlatego
z koncem 2018 r. uruchomilismy pierwszy publiczny program wizowy dla
startupdw — Poland Prize. Jest on pewng konsekwencjg diagnozy i rozwigzan
postawionych przez Strategie na rzecz Odpowiedzialnego Rozwoju. Pilotazowa
edycja miata sprawdzi¢c mozliwos¢ integracji zagranicznych startupow
z polskim rynkiem, pozwoli¢ na wdrozenie innowacyjnych rozwigzan spoza
kraju i dodatkowo wzmocnic¢ rozpoznawalnos$¢ naszego ekosystemu.

Program obstugiwato pieciu operatorow, ktorzy w rok pozyskali 2632 aplikacje
od startupow z 94 krajow. Az 63% aplikacji pochodzito z Europy, ale az 21%
zgtoszen pochodzito z takich pozaeuropejskich rynkow jak USA, Indie oraz
Izrael.

Polska oferta dla zagranicznych startupdw miata ekskluzywny charakter:
w efekcie selekcji akceleratoréow do programu zakwalifikowano 101 startupow,
zatem mnigj niz 4% chetnych. Po zatozeniu dziatalnosci w Polsce startupy
korzystaty z dziatan soft-landingu, wsparcia ekspertéw i mentorow oraz miaty
do dyspozycji grant stuzacy finansowaniu rozwoju ich produktu. Obok wsparcia
finansowego startupy najbardziej doceniaty mozliwosci nawigzania wspotpracy
i relacji biznesowych w Polsce, szczegdlnie z korporacjami. Wazne jest rowniez
zmieniajace sie w ostatnich latach otoczenie prawne dedykowane innowacjom:
ulga badawczo-rozwojowa, tzw. IP box — czyli preferencyjny podatek CIT dla
przychoddw pochodzacych od witasnosci intelektualnej, a takze planowana
ulga na robotyzacje i automatyzacje.

Pomimo trudnego okresu pandemii dziatalnos¢ w Polsce kontynuuje ponad
80% startupow, ktére braty udziat w programie. Zdecydowana wiekszosc¢
z nich planuje skomercjalizowac¢ swoj produkt w ciggu najblizszych 2 lat.
Bioragc pod uwage szeroki odzew startupow w pilotazowej edycji, realizujemy
juz nowa odstone Poland Prize, angazujac az 10 krajowych akceleratorow.
Chcemy utrwala¢ wizerunek kraju, ktéry w bardzo dojrzaty sposéb dba o nowe,
technologiczne spotki.

Mikotaj Rozycki

P.o. Prezesa
PARP
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Ekosystem startupowyw Polsce daje bardzo solidne podstawy do prowadzenia
i zaktadania dziatalnosci opartej na innowacjach. Warte uwagi jest publiczne
wsparcie w zakitadaniu i prowadzeniu biznesu. Instytucje takie jak Polska
Agencja Rozwoju Przedsiebiorczosci czy Polski Fundusz Rozwoju dysponuja
bogata oferta dla przedsiebiorcéw na praktycznie kazdym etapie rozwoju.

Spotykani przeze mnie polscy founderzy to osoby poszukujgce nowatorskich
sposobdw na rozwigzanie istniejacych problemdw biznesowych — to czyni
Z nich bardzo cennych partneréw biznesowych. Dodac¢ nalezy, ze relatywnie
duzy odsetek populacji postuguje sie jezykiem angielskim, co wcale nie jest
tak powszechne w innych zakatkach swiata.

Nie mozna zapominac, ze polski rynek jest jednym z najwiekszych w regionie
Europy Srodkowo-Wschodniej, a geograficzne potozenie na przecieciu
Wschodu i Zachodu Europy dodaje mu walorow pod katem logistyki. Polska
ma zatem sporo atutéw, aby skutecznie konkurowac o uwage zagranicznych
inwestorow.

LESS zostata zatozona w Argentynie i przeniesiona do Polski dzieki wsparciu
programu Poland Prize.

Sebastian Cerone

President of the board,
LESS Industries
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Jako fundusz inwestujemy w startupy z catego Swiata i nie ograniczamy
sie do jednego konkretnego regionu. Nasza gtowna siedziba znajduje sie
w Singapurze, ale jesli spojrze¢ na nasze portfolio — wiekszos¢ naszych
inwestycji ma miejsce w Stanach Zjednoczonych, gdzie w naszej ocenie
powstaje najwiece] przetomowych pomystow. Oczywiscie przygladamy sie
rowniez rynkom europejskim, w tym takze polskiemu — ktéry ma w sobie duzy
potencjat.

Jesli chodzi o talent pool, to ten polski oceniany jest jako wyrdzniajacy sie
na plus na tle regionu, a nawet postrzegany jako europejska czotéwka.
Ma oczywiscie sporg konkurencje na sasiednich rynkach, ale w ujeciu
catosciowym jest to z pewnoscig kluczowy rynek w regionie dla inwestorow.
Oczywiscie, o ile np. w Stanach Zjednoczonych talent pool jest swietny, to jest
on rownoczesnie zdecydowanie drozszy, wiec atrakcyjnosc¢ polskiego rynku
ma swoje dodatkowe zalety dla inwestorow.

Pomysty i innowacyjne projekty proponowane przez polskie startupy maja
mocna konkurencje na sasiednich rynkach — np. w Estonii (mamy tam trzy
inwestycje), ale takze na Litwie, w Rumunii, a nawet do pewnego stopnia
na Ukrainie, gdzie powstato kilka naprawde swietnych rozwigzan. Chciatbym
W tym miejscu zwrdci¢ uwage na mozliwe i faktyczne synergie, jakie zachodza
juzw regionie CEE — np. estonskie startupy majace swoje centra B&R w waszym
kraju. To najlepszy przyktad, ze w Polsce warto tego typu dziatania prowadzic.

W kontekscie potencjatu dla dalszego rozwoju — Polska cierpi na ten sam
problem, co wszystkie europejskie kraje —te rynki sa jednak bardzo mate. Jest
to z pewnoscia bariera powstrzymujaca niektorych inwestorow do lokowania
swojego kapitatu w tych panstwach. Kluczowe jest wiec, aby founderzy
w kontekscie rozwoju mysleli o wyjsciu na inne rynki, poza rodzimymi, w tym,
cowazne, takze poza Europe. Mysle tu przede wszystkim o ekspansji za Ocean.
Dopiero wtedy europejskie startupy maja szanse na naprawde duze wyceny.
Pod tym wzgledem bardzo dobrze sobie radza startupy z takich krajow jak
Wielka Brytania, gdzie jest juz kilkadziesiat ,jednorozcow”! Na podium, choc
duzo dalej, znajduja sie Niemcy z dziewiecioma ,jednorozcami” i Estonia,
z ktorej pochodzi az siedem startupdw, ktoérych wycena przekroczyta 1T mid
dolarow. Swoja droga przyktad ten pokazuje, jak stabo jednak wypadaja
Niemcy pod katem innowacji. Potencjat gospodarczy Niemiec i Estonii jest
przeciez nieporownywalny. Estonczycy sa postrzegani w Europie jako narod
startupowcow, podobnie jak lzrael w pozostatej czesci sSwiata. W mojej
ocenie Polska bardzo szybko nadrabia dystans do liderow, a rozwdj polskiego
sektora startupow coraz bardziej przyspiesza.



Pandemia w znacznym stopniu utatwita polskim startupom poszukiwania
zagranicznych parterow. Rownoczesnie takze inwestorzy z wiekszg tatwoscia
wchodza teraz na obce rynki. W wiekszosci przypadkéw obie strony nawet
nie musza sie fizycznie spotykac, zeby transakcja doszta do skutku. Dla nas
zdecydowanie bardziej niz spotkanie na zywo istotne jest, aby founderzy
opowiedzieli nam, co konkretnie robig, kim s3, i pokazali realna perspektywe —
jak ich startupy beda rosnac i jak duze moga sie stac.

Sposdb pracy ewoluuje i juz niekoniecznie musi oznaczac siedzenie przy
biurku od 9 do 15. Wyzbycie sie tego sztywnego systemu pracy powoduje,
ze pogodzenie wspotpracy miedzy founderami w Polsce a inwestorami,
nawet z zupetnie innej strefy czasowej przestato by¢ problemem. Trzeba sie
przygotowac na prace w roznych godzinach, czasem nawet pézno w nocy
czy w weekendy. Jesli np. pracujesz z Izraelczykami, musisz sie przygotowac
na prace w niedziele. Trzeba byc¢ elastycznym, poniewaz celem jest dotarcie
do cennych ludzi z réznych krajow, ktdrzy chca dokonac jakichs przetomowych
innowacji, rozwigzywac problemy i czynic ten swiat lepszym.

Obecnie mamy do czynienia z duza ptynnoscia na rynku — jest na nim sporo
pieniedzy. Dzis nawet ,sredni” founderzy potrafig pozyskac¢ duze inwestycje.
Zatozyciele startupow musza byc¢ jednak bardzo czujni — powinni doktadnie
sprawdzi¢, od kogo otrzymuja kapitat. Niewykluczone, ze wejda we wspotprace
z kims, kto bedzie dyktowat im, jak maja prowadzi¢ swoj biznes, dazac do jak
najszybszego wyjscia i wypracowania szybkiego zysku z inwestycji. To tak nie
powinno dziata¢ — kazdy founder powinien mie¢ w gtowie szerszg perspektywe.
Trzeba miec pasje do tego, co sie robi, budowac biznes w formule dtugofalowej,
tak aby przetrwatwiele lat. Wartow tym miejscu przywotac przyktad Snapchata,
ktory odrzucit oferte 4 mld dolarow od Facebooka, ale finalnie okazato sie
to stuszna strategia. Tak wiasnie postepuja founderzy z wizja. Wiedza jest nasza
najwieksza waluta. Trzeba sie jednak uczyc¢ non stop i kalibrowac narzedzia pod
katem zmieniajacego sie Swiata.

Debneel Mukherjee

Founder and Managing Partner,
Decacorn Capital
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Startupowe ekosystemy rozwijaja sie w sposob globalny. Z biegiem czasu znikaja
bariery wejscia na inne rynki. Kazdy kraj ma swdj zestaw konkurencyjnych
zalet, ktérymi mozna grac. My, szukajac ciekawych spotek, patrzymy na rynek,
bioragc pod uwage cztery rézne czynniki. Pierwszy to talent pool founderow
i przedsiebiorcow budujacych startupy. Po drugie dany kraj musi miec rynek
gotowy na odpowiedni poziom adaptacji nowych technologii oraz na tyle
rozwiniety rynek wewnetrzny, aby spdtka mogta rozpoczac dziatalnosc,
bazujac w tej pierwszej fazie na lokalnym rynku. Trzeci czynnik dotyczy
kwestii rzgdowych — rzady poszczegdlnych panstw odgrywaja ogromna role
w kreowaniu krajowego ekosystemu startupow.

Rzady takich krajow jak np.. Francja, Niemcy, Wielka Brytania ktada spory
nacisk na te kwestie, wiedzac, ze ten wysitek zaprocentuje. Czwarty i ostatni
czynnik to dostepny kapitat — sektor potrzebuje finansowania, ktére wesprze
founderéw w budowaniu biznesu.

Pierwsza zaleta Polski to korzystne potozenie geograficzne — daje tatwy
dostep do catego regionu CEE, a takze do rynku niemieckiego. Polska jest tez
dobrze znana w swiecie z jakosci pracy swoich deweloperow i programistow.
Wasz kraj jest trzecim rynkiem na swiecie pod katem jakosci deweloperow,
co jest m.in. zastuga polskich uczelni. Nie jest przypadkiem, ze wiele
europejskich duzych korporacji, takich jak np. Revolut, zdecydowat sie
na ulokowanie swoich centréw deweloperskich w Polsce. Dla nas to swietna
informacja, poniewaz te korporacje wychowuja kolejne pokolenia founderdw,
ktorzy ucza sie tam od najlepszych i moga wkroétce pdjs¢ swojg wiasng droga
i wystartowac z jakims ciekawym pomystem. W efekcie zatozg witasna firme,
ktora zasili krajowy ekosystem.

Polskie wtadze, podobnie jak dziato sie to Niemczech, Francji czy Wielkigj
Brytanii postawity mocno na rozwoj sektora startupow, proponujac szereg
réznych rozwigzan i pomagajac stworzyc¢ wiele funduszy, zasilajacych krajowy
ekosystem. Dobrze oceniamy dziatalnos¢ PFR Ventures i bardzo sobie cenimy
wspotprace z tym podmiotem. Dostrzegamy, ze ekosystem startupow jest
bardzo istotny w dziataniach polskiego rzadu.

W kontekscie dostepnosci kapitatu — dziatajg w Polsce bardzo silne fundusze
zalazkowe, a takze fundusze serii A i serii B. Robwnoczesnie jednak w Polsce
obecne s3 juz najsilniejsze fundusze zagraniczne i nie jest to przypadek.
Powodem jest wiasnie to, ze te cztery filary, o ktérych wspominatem
na poczatku, w Polsce funkcjonuja tak dobrze.



Oczywiscie istniejg nadal kwestie, w ktdorych Polska jest jeszcze we wczesnej
fazie rozwoju i niezbedny jest dalszy progres w tych obszarach. Kiedy patrzymy
na startupy brytyjskie, niemieckie, francuskie, widzimy ogromna liczbe rund
zalazkowych czy nawet rund A. Kluczowa jest struktura udziatdow — czesto
udziatowcami sg topowi founderzy i przedsiebiorcy, ktdrzy maja ogromne
doswiadczenie i moga petni¢ funkcje mentoréw dla CEO nowych startupow.
Dziekitemu startupowcy na poczatku swojej drogi nie musza popetniac btedow,
robigc rzeczy po raz pierwszy. Czerpig korzysci z wiedzy doswiadczonych osoéb.
W Polsce pojawiaja sie juz pierwsze przyktady takiego dziatania, ale mam
nadzieje, ze i tu pojawia sie wiecej takich inicjatyw.

Jako inwestor wchodzimy we wspotprace z founderami, ktérzy nie okreslaja
sie juz mianem polskich czy niemieckich, tylko mysla globalnie. To osoby
z ogromnymi ambicjami — w tym, co robig, chca by¢ graczami numer jeden
w Europie i na swiecie. Chca budowac duzy biznes i sg zdeterminowani.
Oczywiscie potrzebuja do tego czasu i dobrego zespotu, ale majag przemyslany
plan dziatania. Jako poczatkujacy founder musisz pokaza¢ VC, ze masz
potencjat do tego, aby stac sie istotnym graczem i liderem w swojej kategorii.
Dobrze opowiedziany, sensowny plan w potaczeniu z entuzjazmem i uporem
przemawia i budzi ekscytacje u inwestora. Takie podejscie powoduje, ze
chcemy byc¢ czescia tej drogi.

Wieksze rundy beda sie pojawiac¢ w Polsce wraz z dojrzewaniem rynku —
podobnie jak to byto we Francji czy w Niemczech kilka lat temu. Polscy
founderzy musza byc¢ jednak zakorzenieni w ogdlnoeuropejskim ekosystemie
i budowac swoja pozycje poza krajem juz na wczesnym etapie. Powinni
utrzymywac kontakty z founderami z innych krajow i budowac relacje z VC
z duzym wyprzedzeniem. Ten networking jest niezwykle istotny. Mozna w tym
celu wykorzystywac np. obecnos¢ na branzowych konferencjach i eventach,
gdzie gromadza sie przedstawiciele najwazniejszych VC i przedsiebiorcy
z danej branzy. To Swietny sposdb na rozszerzenie swojej sieci kontaktow. W ten
sposdb mozna przyciggnac miedzynarodowy kapitat i otrzymywac wysokie
wyceny rund. Sg w juz Polsce VC mogace zaoferowac takie duze finansowanie,
ale oczywiscie, im bedzie ich wiecej, tym lepiej.

Nicolas Stocks

General Partner,
White Star Capital
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Nasz fundusz powstat w marcu 2020 r., czyli ha samym poczatku pandemii
COVID-19, co okazato sie specyficznymm momentem, zarowno dla nas, jak i dla
catej branzy. Generalna idea byta taka, aby zosta¢ pierwszym funduszem
w Izraelu skupiajacym sie wytacznie na branzy gamingowej. Oczywiscie
w naszym kraju funkcjonuje bardzo wiele funduszy, z czego czes¢ inwestuje
W gaming, ale nie wytacznie w ten sektor. To nas odrdznia na rynku. Inwestujemy
przede wszystkim w kontent — w studia zajmujace sie tworzeniem gier.
Uwazamy, ze kontent to najwazniejszy element rozwoju tej branzy.

Przez ten krotki czas zainwestowalismy juz w 19 réznych spdtek z catego swiata.
Zaczynalismy od naszego lokalnego rynku, bo ten znamy najlepiej—10 z naszych
spotek portfelowych pochodzi z Izraela. Nie chcieliSmy jednak nigdy ograniczac
sie wytacznie do krajowych podmiotow. Aktywnie szukamy spotek na catym
Swiecie, w szczegolnosci w regionach czy w krajach z ograniczonym dostepem
do kapitatu — w tym w Europie Wschodniej badz na Dalekim Wschodzie i caty
czas poszukujemy nowych okazji. W ciggu podttora roku zainwestowalismy
w spotki ze Standw Zjednoczonych, Wielkiej Brytanii, Finlandii, Indii i chcemy
kontynuowac te strategie — zachowywac balans pomiedzy spotkami lokalnymi
i tymi dziatajacymi w innych krajach i regionach.

JesteSmy mocno zaangazowani w dziatania naszych spoétek portfelowych.
Oproécz kapitatu dajemy im swoje doswiadczenie marketingowe, pokazujemy,
jak poszukiwac dodatkowych zewnetrznych zrodetfinansowania, niekoniecznie
poprzez realizowanie kolejnej rundy. Jesli chodzi o ticket inwestycyjny,
to zazwyczaj orbituje on wokoét 2 min dolaréw, ale realizowaliSmy réwniez
znacznie mnigjsze inwestycje, w spotkach w zalgzkowej fazie rozwoju. Z kolei
nasza najwieksza transakcja do tej pory wyniosta 12 min dolarow Jestesmy
wiec bardzo elastyczni — szukamy dobrych okazji, z perspektywa wzrostu, nie
ograniczamy sie do zadnej konkretnej fazy rozwoju spotek czy danego typu
rund inwestycyjnych.

Co prawda nie inwestowalismy jeszcze w Polsce, ale mamy tu sporo kontaktéw
i w tym momencie rozgladamy sie na polskim rynku. Dostrzegam wiele
podobienstw miedzy Polska i Izraelem — np. w kwestii tego, jak zespoty patrza
na rynek gamingu. Po pierwsze, wiekszos¢ spotek koncentruje sie na grach
na urzadzenia mobilne. Oczywiscie niewytacznie, bo jest sporo Swietnych
tworcow gier PCina konsole —czego przyktadem jest CD Project, jednak z tego,
co widzimy, rynek gier mobilnych wydaje sie atrakcyjniejszy dla wiekszosci
deweloperow.

Druga kwestia to doswiadczenie — polskie zespoty tworzace gry sa bardzo
doswiadczone, miaty okazje pracowac dla najwiekszych firm tego sektora



i przenosza to doswiadczenie do swoich wiasnych projektow. Wiedza, co i jak
chca tworzy¢, znaja dobrze procesy, bo wdrazali je w poprzednich firmach
i teraz wykorzystuja to, robigc cos swojego.

Kolejne podobienstwo to struktura — zespoty sa najczesciej nieduze, ale
bardzo wydajne i gwarantujg doskonata jakosc. Kiedy zaktadasz startup, masz
ograniczone zasoby, wiec musisz sprytnie wybiera¢ to, na czym bedziesz
sie skupia¢, aby madrze realizowac cele, dysponujac ograniczong liczba
pracownikow czy iloscig kapitatu. To wszystko widzimy w spotkach, ktérym sie
przygladamy. Te wtasnie kwestie powodujg, ze polski sektor gamingowy cieszy
sie tak dobrg opinig na Swiecie.

Nacisk najakos¢ produkcjiiwysokie zdolnosciartystyczne to co$, codostrzegam
w tworzonych w Polsce grach. Jasne — to moze by¢ wytacznie moja osobista
opinia, ale wszystkie gry, ktorym sie przygladaliSmy, wygladaja swietnie
i to na pewno wyrdznia was sposrod innych rynkdw. Ato jest jeden z kluczowych
czynnikoéw dla graczy i dla ich zaangazowania w dana gre.

Jest jeszcze kwestia kosztow produkcji gier, ktore sg relatywnie niewielkie
w poréwnaniu z innymi rynkami. Polska spdtka jest w stanie wyprodukowac
kilka gier, podczas gdy w Stanach Zjednoczonych w ramach takiego samego
budzetu zaledwie jedna. To bardzo istotne z punktu widzenia inwestora.
Nigdy nie wiadomo na 100%, czy dana produkcja odniesie sukces, czy nie.
Przeprowadzamy proces due diligence najlepigj, jak potrafimy, ale finalnie
jest bardzo wiele zewnetrznych czynnikéw decydujacych o popularnosci
wychodzacej gry. Im wiecej takich produkgcji, tym wieksza szansa na sukces.

Proces inwestycyjny zazwyczaj potrzebuje czasu - to budowanie relacji,
ktore czasem przebiega szybko, a czasem nie. Wielokrotnie zdarzato sie,
ze przygladalismy sie jakiejs spodtce, ale nie byt to odpowiedni moment
na inwestycje, czy to dla nas, czy dla niej. Pozostawalismy jednak w kontakcie
i po paru miesigcach czy nawet roku sytuacja sie zmieniata i transakcja finalnie
byta realizowana. Kiedy moéwimy ,nie”, to nie jest nigdy ,nie” definitywne.
Zostajemy w kontakcie i obserwujemy, jak studio sie rozwija i mozemy
zainwestowac w nie nieco podzniej. Taki proces ma miejsce na wielu innych
rynkach, nie tylko w Polsce.

Co doradzatbym founderom, ktdrzy chca zebrac¢ wieksze rundy? Przede
wszystkim, aby nie balisie wchodzi¢ w kontakt zfunduszami VC, w szczegolnosci
w branzy gamingowej. Nie powinni czekac na jakis blizej nieokreslony moment,
kiedy beda mieli idealny produkt, doskonata gre i beda gotowi na inwestycje.
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To nigdy tak nie dziata — zawsze mozna cos$ dopracowac, jakis element zrobic
lepiej. Wiec trzeba sie kontaktowac z réoznymi VC, poznawac sie i zdawac sobie
sprawe, ze to jest dtuzszy proces. To jest znacznie lepsze podejscie niz czekanie
na idealny moment.

Podrugie—stawianiesobieambitnych celow.Jest wiele sytuacji,gdy odmawiamy
zaangazowania w spotke nie dlatego, ze nie wierzymy, ze robig dobrg robote,
ale dlatego, ze ich cele nie sg wystarczajaco ambitne z perspektywy VC.
Potrzebujemy wiekszych celdw, bardziej dalekosieznych plandw. Oczywiscie
one musza by¢ ambitne, ale jednoczesnie mozliwe do realizacji. Takie podejscie
stosujemy nie tylko my, ale chyba wiekszos¢ funduszy VC.

Po trzecie — rozgladanie sie po catym Swiecie i szukanie talentow takze
poza lokalnym rynkiem. Tym bardziej ze obecnie tak bardzo popularne
jest funkcjonowanie zdalne. Ta zmiana jest dla tej branzy spora korzyscia.
Z tego, co obserwuje, wiekszos¢ zespotow deweloperskich w Polsce tworzg
pracownicy krajowi, ale pracujacy zdalnie. Stosunkowo mato jest zespotow
stworzonych czesciowo z Polakdw, a czesciowo z pracownikow zagranicznych.
A to by dodato pewnej wartosci polskim spdtkom i wprowadzito nieco inng
perspektywe. To w mojej ocenie jest dobry sposéb na uzyskanie dostepu
do utalentowanych osob.

Moja najwazniejsza sugestia dla founderow z branzy gamingowej jest jednak
to, aby grali w gry — i to nie tylko wiasne produkcje. To jedyny sposob, aby
by¢ w kontakcie z tym przemystem i rozumiec go. Mozesz czytac na biezaco
wszystkie blogi czy ksigzki na temat branzy, ale jesli sam nie grasz w gry,
to ta wiedza nic ci nie da. Grajac, mozesz wyrobi¢ swojg wtasng opinie na temat
danej produkgcji, konkretnej mechaniki — sprawdzi¢, czy przemawia to do ciebie,
czy nie. Im wiecej grasz, tym lepszy jestes w tworzeniu dobrych doswiadczen
dla uzytkownikow. W szczegdlnosci warto przygladac sie grom powstajagcym
w krajach Dalekiego Wschodu, np. w Chinach czy Japonii. Czesto skupiamy sie
na tym, co powstaje na Zachodzie, a tymczasem w naszym regionie dopiero
za pare lat pojawia sie trendy, ktdore w krajach azjatyckich juz istnigja.

Daniel Mironov

Principal, Games Expert,
VGames



Jak funkcjonuje Startup Wise Guys?

W matym europejskim kraju (Estonia) — po Skypie narodzito sie pokolenie
odnoszacych sukcesy przedsiebiorcow technologicznych. Wielu z nich zostato
inwestorami, a niektorzy postanowili oddac i wzmocni¢ pozycje nastepnej
generacji przedsiebiorcow technologicznych. Prywatnie zainwestowali
i stworzyli prywatny fundusz i akcelerator dla startupow IT. Tak wiasnie narodzit
sie Startup Wise Guys w 2012 roku. Od zatozycieli do zatozycieli, od ekosystemu
do ekosystemul!

Od tego czasu wiele sie zmienito — rozszerzyliSmy dziatalnos¢ battycka, mamy
portfolio ponad 250 startupdw z ponad 40 krajow, zespot rozrost sie z 3 do 35
0s6b. Mamy tez na poktadzie jednego unicorna — Bolt.

Z drugiej strony Startup Wise Guys to swego rodzaju wehikut finansowy
— funkcjonuje jako akcelerator dla startupdw, ale ma réwniez mozliwosé
pozniejszego zainwestowania w nie. Model ten wyglada tak - zaczyna
sie od akceleratora, pdzniej nastepuje skalowanie, nastepnie fundusze sa
inwestowane w te startupy, ktdre przeszty przez akceleracje.

Sam Startup Wise Guys takze probuje sie skalowac — my dziatamy jako Startup
Wise Guys Poland — nasz zespdt jest z Polski, natomiast kapitat jest zbierany
agnostycznie, jesli chodzi o geografie. Podobnie jest z inwestycjami.

Jak wyglgda polski sektor startupowy na tle innych rynkow?

TS: Konczytem studia w Stanach Zjednoczonych, tam pracowatem przez 10 lat
idopierood roku pracuje tu, w kraju. Dostrzegam wielkitalent pool, ale taki, ktory
ma problem z biznesowym skalowaniem sie poza krajowym rynkiem. Polska
jest duzym krajem, z duzg populacja i jest tu sporo zréznicowanego kapitatu
— od wyspecjalizowanego po niewyspecjalizowany, obserwujemy tu spora
dywersyfikacje. Kiedy podmiot zaczyna sie skalowac na poziomie biznesowym,
zaczyna osiggac przyzwoite przychody. W polskich warunkach powoduje to, ze
czesto fajne Polskie startupy wpadaja w swego rodzaju putapke. Majg dobre
roczne przychody, ale brakuje im tego czegos, zeby wyjs¢ za granice.

Tworzy sie wiec sytuacja, kiedy dobry startup zarabia np. pdt miliona, czy 1 min
dol. miesiecznie, ale nie ma zadnej trakcji poza Polska albo jest ona niewielka
i ograniczona jedynie do regionu. Inaczej dziatajg Estonczycy — przez to, ze s3a
ograniczeni niewielkim rozmiarem rynku i mata populacja, buduja od razu
produkt majacy sie skalowac poza Estonia. Pojawia sie wiec pytanie, jak ten
problem rozwigzac¢ - czy Polska powinna przyjmowac wiecej zagranicznego
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kapitatu, zeby on promowat polskie rozwigzania w innych regionach, czy tez
polscy inwestorzy musza nieco inaczej podejs¢ do inwestowania? Trzeba sie
zastanowic, jak pomaoc polskim startupom skalowac sie poza Polske.

Inna kwestia jest taka, ze moim zdaniem jest nieco niesprawiedliwe
wymagac od polskich founderéw takiej biznesowej sprawnosci, co od tych
funkcjonujacych na zachodzie — w koncu Polska dziata w systemie gospodarki
rynkowej stosunkowo krotko w poréwnaniu do tego, co sie dzieje w Londynie,
w Berlinie, nie mowiac juz o Nowym Jorku. Przektada sie to na nieco odmienne
podejscie do dtugoterminowego budowania wartosci. Polskie spdtki szybko
wchodzg na gietde i nie zastanawiaja sig, jak mozna pozyskac inny, bardziej
zdywersyfikowany kapitat. Warto go wykorzystac jako okazje do wejscia na inny
rynek, co bedzie pozytywnym wyzwaniem dla pozostatych cofounderow
i pierwszych inwestorow. Taki kapitat wprowadza znacznie wieksza dynamike
W spotce.

W Polsce mamy tez bardzo utalentowanych i cenionych deweloperéw. Europa
Srodkowo-Wschodnia ma pod tym wzgledem $wietng opinie, a Polska stanowi
regionalng, a co za tym idzie swiatowa czotéwke. Dzieki temu powstaje u nas
naprawde dobra technologia. Nie bez powodu w Polsce dziata tak wiele centrow
outsourcingowych globalnych korporacji, takich jak Google, czy Amazon. Mamy
wiec na krajowym rynku talenty, z ktérych korzystaja najwieksi. Ten polski talent
pool zbudowat juz wiele doskonatych rozwigzan. Z mojej perspektywy jednak
talent ten jest w Polsce stosunkowo rzadko zwigzany ze spotkami skalujgcymi
sie poza region CEE. Raczej nie buduje sie na tej bazie rynkowych gigantdw,
tylko dziata sie na zasadzie — budujemy jakies rozwigzanie, technologia ta dobrze
dziata, wiec sprzedajemy. Najczesciej oznacza to, ze dochodzimy do pewnego
poziomu rozwoju biznesu i wchodzimy na gietde. Spotki w Polsce sg dosyc¢
szybko ,cashowane”, w przeciwienstwie np. do Stanéw Zjednoczonych, gdzie
ten sufit jest w zupetnie innym miejscu. Cho¢ w mojej ocenie powoli sie
to zmienia — tu mamy przyktad polskiego jednorozca — DocPlannera.

Co muszqg zrobi¢ polscy founderzy, zeby podmiot taki jak Startup Wise
Guys zainwestowat w ich spotki?

TS: W Startup Wise Guys mamy bardzo klasyczne podejscie do ram
inwestycyjnych. Oznacza to m.in., ze od spdtki oczekujemy miesiecznie
miedzy 10 a 50 tys. euro w MRR, rozwigzanie oferowane przez startup powinno
by¢ software'owe i musi ono by¢ zbudowane ,inhousowo” Poza tym cap
table musi byc¢ inwestowalny — nie moze by¢ sytuacji, ze pierwszy inwestor
ma np. wiekszosc¢ udziatow w spodtce. Poza tym ten kapitat musi by¢ kompletnie
przejrzysty — my jako fundusz z Estonii mamy restrykcyjne procedury zwigzane



z AML (anti-money loundering) i KYC (know your client). Musimy sie upewnic,
ze dotychczasowi inwestorzy przejda przez ten standard.

Inwestujac w foundera na wczesnym etapie, mamy jakas hipoteze dotyczaca
skalowalnosci jego biznesu, ale to musi by¢ mocna, w petni zaangazowana
osoba.Tobardzowazne, poniewaz my dajemy mu marke inasze pienigdze. Mamy
pewna ograniczona liczbe startupdw, z ktoérymi jestesSmy w stanie pracowac,
nie mozemy obstuzyC¢ wszystkich chetnych. My dajemy z siebie wszystko, ale
w zamian oczekujemy, ze founder bedzie w 100% zaangazowany. Musi byc¢
miedzy nami szczere zrozumienie, ze dajemy sobie np. trzy, czy piec lat i nie
poddajemy sie po kilkunastu miesigcach, jesli pojawiaja sie jakies przeszkody.
Founder musi by¢ zdeterminowany i mie¢ chec dziatania. Funkcjonowanie
w startupach jest nieprzewidywalne i chcemy pracowac z ludzmi, ktdrzy
to rozumieja. Maja w sobie entuzjazm i opinia na temat tego, co budujg, jest
wystarczajgco silna, aby nie zostali zdominowani przez inwestora.

W tym momencie jednak mamy de facto rynek founderéw. Jesli oni sg mocni,
to doskonale wiedzg, czego chcga i czego potrzebuja. Wtedy nawet tak znany
brand, jak Startup Wise Guys, musi ich przekona¢ do siebie.

Dlaczego zatem rundy w Polsce sq stosunkowo niskie?

TS: W Polsce wiekszos¢ komunikatow ze strony startupow np. w mediach
dotyczy tego, ze spotka zamkneta runde i ile zebrata pieniedzy z tego tytutu.
To pokazuje, ze na polskim rynku, to witasnie pienigdze odgrywaja kluczowa
role. Zachodnie startupy czesciej komunikuja np. o nowych klientach, o nowych
rozwigzaniach —jest wiele innych elementow, ktdre sg tam istotne. Na tamtych
rynkach pienigdz jest czyms naturalnym. To, ze startup pozyskat kolejna runde,
nie jest specjalnie duzym newsem. Jesli popatrzymy na te klasyczne unicorny,
to juz nikt przeciez nie pamieta jaka runde i kiedy ja zebrat Uber, czy AirBnB.

| niestety duze znaczenie ma réwniez to, jak obecnie postrzegana jest Polska
za granica. Inwestorzy amerykanscy przekazuja nieraz obawy dotyczace
np. kwestii prawnych — jesli cos pdjdzie nie tak, to czy beda mieli mozliwosc
ztozenia skutecznego pozwu. Jesli dobrze podjdzie inwestycja, to sSwietnie,
ale jesli pojdzie zle, to nie ma, jak sprawdzi¢ foundera, czy robi to, co zostato
zatozone. To jest bardzo duzy problem. Startupy, to klasa aktywow o wysokim
ryzyku.

Podstawowa cechga przedsiebiorcow jest sktonnos¢ do podejmowanie ryzyka —
chec jego ponoszenia jest bardzo wazna. W Polsce jest ona stosunkowo niska,
a cate otoczenie systemowe jeszcze jg ogranicza. Pamietajmy rowniez, ze
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w przypadku inwestycji venture capital mamy startup i transakcje i sg to dwie
oddzielne sprawy. Amerykanie inwestujg czesto tam, gdzie sama transakcja
ma sens. Wiec nawet jesli nasz startup jest dobry, to pozostaje caty obszar
warunkow transakgji, ktory czesto bywa problemem.

Moja rada dla startupodw? Musza pamietac, ze oprocz tego, ze buduja firme,
ktdéra ma spetniac¢ standardy i ma cos$ unikalnego do zaproponowania, to sam
charakter transakcji jest rownie wazny, aby mozna pozyskiwac finansowanie
w zdrowy sposob. Jesli na poczatku cos w tej kwestii zepsujesz, to pdzniej
bardzo ciezko z tego wyjsc.

Tytus Stempniewicz

General Partner
Wise Guys Growth



Nie przestajemy uczyc sie od startupow

Przez lata Klarna ewoluowata od szwedzkiej firmy zajmujacej sie ptatnosciami
do globalnego ekosystemu zakupowego, zmieniajacego sposob robienia
zakupow w Europie i USA. Z ponad 90 milionami uzytkownikow i wspotpraca
z ponad 250 tysigcami sprzedawcdw detalicznych na catym sSwiecie, Klarna
zawdziecza swoj sukces w duzej mierze duchowi przedsiebiorczosciistartupom.
To one doprowadzity te firme do miejsca, w ktorym jest dzisiaj. W Klarnie
jestesmy zorganizowani w ponad 400 zespotdw, obszarow i kompetencji,
a kazdy pracownik jest zachecany do rozpoczynania od matych projektow
i uczenia sie w szybkim tempie. To, co nas wyroznia to takze kwestionowanie
tradycyjnych hierarchii i struktur.

Kto jak kto, ale startupy najlepiej wiedzg, ze niezaleznie od kontekstu musza
by¢ elastyczne i posiada¢ zwinne struktury oraz kultywowac nastawienie
na rozwoj. Nie tracg z oczu celu, jakim jest rozwigzywanie problemow
i dostarczanie dodatkowej wartosci. Klarna nieustannie uczy sie od startupow
i robi to na dwa sposoby: po pierwsze wspotpracujemy z matymi i srednimi
detalistami, ktdrzy chca poprawi¢ pozyskiwanie klientdw poprzez najlepsze
w swojej klasie doswiadczenia ptatnicze. Po drugie, dodajemy ich do naszego
ekosystemu, jesli wprowadzaja one innowacje w obszarze ptatnosci, zakupow
lub bankowosci.

Patrzac na Polske, widzimy jasno, ze w ostatnich latach biato-czerwony
ekosystem startupow stat sie jednym z motoréw napedowych innowacji
w catym regionie Europy Srodkowo-Wschodniej. Dostrzegamy tu ogromne
mozliwosci wykorzystania lokalnych talentdow, a takze nawigzywania wspot-
pracy z niektérymi z tutejszych startupow. Tak, aby poprawi¢ doswiadczenia
naszej globalnej spotecznosci, czyli uzytkownikdéw i sprzedawcow.

tukasz Dwulit

Head of Business Development w Klarna
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# 08

Rekomendacje
regulacyjne

Ponizsze rekomendacje regulacyjne wynikaja ze wskazanych w tym roku
barier w rozwoju startupow w przeprowadzonej przez Startup Poland ankiecie,
a takze naszych obserwacji ekosystemu startupowego.

Skupiamy sie na najwazniejszych naszym zdaniem postulatach, bez
realizacji ktorych dalszy rozwdj polskiego ekosystemu startupowego moze
by¢ niemozliwy. S3 one w wiekszosci wspodlne zaréwno dla startupow, jak
i inwestoréw, co pokazuje, jak waznym elementem budowania srodowiska
regulacyjnego jest synergia interesow podmiotow tworzacych ekosystem
startupowy. Chcielibysmy w przysztym roku rozliczy¢ tegoroczne rekomendacje
regulacyjne z nadzieja, ze zostang wdrozone i przekonaniem, ze ich wdrozenie
utrzyma dalsza atrakcyjnosc¢ inwestycyjng Polski jako kraju przyjaznego dla
rozwoju startupow.

1) Niepodwyzszanie kosztéw zatrudnienia w Polsce. Stop dla przepisow
Polskiego tadu uniemozliwiajacych odliczenie sktadki zdrowotnej od PIT
i podwyzszajacych sktadke zdrowotna dla przedsiebiorcéw

Ten apel do sektora publicznego od srodowiska startupowego jest
niezmienny od wielu lat, co wynika z regularnego wzrostu kosztéw pracy
w Polsce. W tegorocznym raporcie stawiamy ten postulat na pierwszym
miejscu i poswiecamy mu najwiecej uwagi, co wynika zarowno z wynikéw
ankiety pokazujacej, ze az 8 na 10 startupow uwaza, ze zwiekszanie
kosztow zatrudnienia w Polsce ograniczy zatrudnienie pracownikow, jak
i z perspektywy dalszego zwiekszania kosztow pracy na skutek wejscia
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Zwiekszanie kosztow pracy w Polsce rodzi konsekwencje biznesowe
determinujace dziatalnos¢ operacyjna startupow i ich dalszy rozwdj, a raczej
brak mozliwosci rozwoju, wobec widocznego w tegorocznym raporcie
wskazania, ze koszty zatrudnienia pracownikow stanowig najwiekszg czesc
budzetu startupow, ograniczajac tym samym wydatki na badania i rozwagj,
zatrudnianie wyspecjalizowanych pracownikdéw czy dziatania marketingowe.

Dlatego konieczna jest stabilizacja kosztow zatrudnienia w Polsce i ich
ograniczanie zamiast permanentnego wzrostu. Aby to osiggna¢ na poziomie
regulacyjnym i nie doprowadzi¢ do dalszego podwyzszania kosztéw pracy,
rekomendujemy usuniecie z Polskiego tadu zapiséw wprowadzajacych
brak mozliwosci odliczenia sktadki zdrowotnej od podatku dochodowego
oraz powigzanie wysokosci sktadki zdrowotnej przedsiebiorcéw z ich
dochodami.

Brak mozliwosci odliczenia skfadek zdrowotnych od podatku dochodowego
przewidziany w Polskim tadzie zwiekszy réznice miedzy wynagrodzeniami
brutto a netto dla zatrudnianych w startupach specjalistow (chociazby
specjalistow IT, ktorzy stanowig czesto podstawe startupowej kadry
pracowniczej). Na obnizenie wynagrodzen netto dla specjalistow i wzrost
kosztow ich zatrudnienia wptynie takze wynikajgace z Polskiego tadu
podwyzszenie skiadki zdrowotnej dla oséb prowadzacych dziatalnosc
gospodarczg poprzez uzaleznienie jej od dochodu. Te zmiany spowoduja
wzrost kosztow zatrudnienia specjalistow na umowach o prace i B2B, ktore
w Polsce s3 juz bardzo wysokie i stanowig coraz czesciej podkreslang bariere
inwestycyjna i regulacyjna.

Na skutek konsultacji spotecznych, w ktérych uczestniczyta rowniez Fundacja
Startup Poland, rzad zaproponowat modyfikacje przepisow Polskiego tadu
powodujgca obnizenie sktadki zdrowotnej z 9% do 4,9% dla podatnikow
rozliczajgcych sie na zasadach liniowych. W praktyce osoby prowadzace
dziatalnos¢ gospodarcza mniej netto stracg na zmianach, ale nadal ich sytuacja
bedzie mniej korzystna niz aktualnie. Nie wprowadzono natomiast zadnych
modyfikacji dla zatrudnionych na podstawie umow o prace, zatem Polski
tad - po wejsciu w zycie — dotknie osoby zarabiajace od ok. 12 tys. ztotych
brutto miesiecznie. W przypadku osob zarabiajacych miesiecznie 15 tys. zt
brutto strata wyniesie 2 tys. zt rocznie, a dla osdb zarabiajgacych 18 tys. zt brutto
miesiecznie —5tys. zt rocznie. Strata podatkowa bedzie tym wieksza, im wieksze
wynagrodzenie brutto bedzie osiggat pracownik.

Co takie zmiany przepisow zwiekszajace koszty zatrudnienia w Polsce beda
oznaczac dla ekosystemu startupowego? Polskim startupom jeszcze trudniej
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bedzie konkurencyjnie wynagradzac¢ polskich specjalistow, ktorych zadania
ptacowe wzrosng, a tym samym zatrzymac ich w swoich zespotach i polskimi
sitami rozwijac spotkitechnologiczne o miedzynarodowym znaczeniu. Juz dzis
polskie startupy zmagaja sie z brakami kadrowymi, a wiele z nich zmuszonych
jest importowac talent z zagranicy. Dla inwestorow natomiast Polska
przestanie by¢ atrakcyjna destynacja inwestycyjna. Z kolei wyspecjalizowani
pracownicy, zwtaszcza z sektora IT, beda pracowac dla firm za granica, gdyz
zmiany przewidziane przez projekt znaczaco obniza ich pensje netto, ktdre i tak
sg potowe nizsze od tych, ktére mogliby otrzymywac, swiadczac prace w tym
samym zawodzie w firmie brytyjskiej, irlandzkiej, dunskiej czy szwajcarskiej
(to kraje europejskie o najwyzszych wynagrodzeniach inzynierow IT).

Usuniecie z Polskiego tadu zapiséw wprowadzajacych brak mozliwosci
odliczenia sktadki zdrowotnej od podatku dochodowego oraz powigzanie
wysokosci sktadki zdrowotnej przedsiebiorcow z ich dochodami jest
konieczne dla dalszego rozwoju ekosytemu startupowego, zatrzymania
w Polsce talentéw technologicznych oraz utrzymania zainteresowania
inwestorow zagranicznych naszym krajem. Podwyzszanie kosztéw pracy
w Polsce oznacza - jak wynika z tegorocznego badania — wyraznie negatywny
wptyw na interesy mtodych, innowacyjnych przedsiebiorstw technologicznych,
ktorepowstajgirosngprzedewszystkimdziekipracywysokowykwalifikowanych
specjalistow IT: programistéw, specjalistow sztucznej inteligencji, analitykow,
architektow systemow czy menedzeréw IT. Wszelkie zmiany prawa w tym
zakresie powinny zostac zatrzymane.

2) Umozliwienie funkcjonowania ESOP-6w w spélkach z o.o.

Wedtug naszego tegorocznego badania tylko 25% startupoéw wprowadzito
u siebie ESOP, a zdecydowana wiekszosc nie korzysta wiec z tego rozwigzania,
przy czym 30% ankietowanych nie bierze wprowadzenia ESOP-6w w ogole
pod uwage w swoich planach z powodu ograniczen prawnych. Jednoczesnie
ESOP-y umozliwiajg startupom budowanie przewagi konkurencyjnej wsrod
pracodawcow, a w konsekwencji pozyskanie i utrzymanie najlepszych kadr,
a dla inwestorow stanowiag czynnik umozliwiajacy naptyw kapitatu i rozwgj
polskiego rynku. Jest to zatem sytuacja win-win, z ktérej nie mozna korzystac
Z uwagi na ograniczeniaregulacyjne. Aby umozliwic¢ szerokie funkcjonowanie
w Polsce ESOP-6w i dac startupom mozliwosc¢ korzystania z tego pozadane-
go biznesowo narzedzie, rekomendujemy przede wszystkim wprowadzenie
w spoéice z o0.0. rozwigzan umozliwiajagcych wdrozenie programéw ESOP
na wzor istniejacych w spotce akcyjnej, a takze wprowadzenie regulacji
podatkowych zachecajacych do oferowania ESOP pracownikom i wpro-
wadzajacych ulgi dla pracodawcoéw oferujacych ESOP.



Od strony regulacyjnej konieczne jest rowniez wprowadzenie transparent-
nych rozwigzan podatkowych jasno definiujagcych obowigzek podatkowy
do czasu uzyskania wptywow gotéwkowych bedacych wynikiem sprzedazy
nabytych akcji z tytutu ESOP (analogicznie do istniejacych juz przepisow
dla spétki akcyjnej). Tylko kompleksowe rozwigzania prawno-podatkowo
skrojone dla ESOP-6w umozliwig korzystanie z benefitéw, jakie moga przy-
nies¢ nie tylko startupom i inwestorom, lecz takze polskiej gospodarce.

3) Wprowadzenie ulg dla inwestoréw prywatnych

Jak sie okazuje po przeprowadzeniu tegorocznej ankiety, wprowadzenie
ulg dla inwestorow prywatnych moze determinowac mozliwos¢ pozyskania
finansowania dla startupu w kolejnych fazach rozwoju, przy czym brak takiej
mozliwosci stanowi najczesciej wymieniang przez badane startupy - 34%
ankietowanych — bariere w rozwoju startupdw pomimo coraz wiekszej ilosci
pieniedzy dostepnych na rynku.

Dalsza analiza tego zagadnienia i komentarze eksperckie pokazuja, ze
W oObszarze dostepnosci kapitatu potrzebne jest nie tylko zapewnienie
publicznych srodkow, lecz takze stworzenie srodowiska dla inwestorow
prywatnych, w tym ulg i zachet podatkowych.

Od kilku lat obserwujemy polepszajaca sie sytuacje w tym zakresie i coraz
wiecej ulg, a takze zachet podatkowych dla startupow. Te sg nadal czestsze
niz zachety dla inwestorow, ktérzy przeciez sg rowniez kluczowym elementem
ekosystemu startupowego. Pozytywnie oceniamy od strony regulacyjnej
wynikajace z Polskiego tadu ulgi prorozwojowe dla przedsiebiorcéw, wsparcie
dla biznesu w zatrudnianiu innowacyjnych pracownikdéw, narzedzia majace
stuzyC zwiekszeniu stabilnosci prowadzenia dziatalnosci gospodarczej w Polsce
(takie jak wigzace interpretacje od administracji), a takze ulgi wspierajgce rozwaj
rynku kapitatowego. Wazna jest rowniez przewidywana w Polskim tadzie
ulga na robotyzacje produkcji i automatyzacje, ulga na IPO i na inwestycje
w gietdowych debiutantow, ulga na ekspansje dziatalnosci, a takze ulgi
dla inwestujacych za posrednictwem funduszy venture capital. Nasza
rekomendacja regulacyjna sprowadza sie w tym zakresie do wejscia ulg oraz
zachet przewidzianych w Polskim tadzie w zycie, a takze koncentrowaniu sie
w obszarze regulacyjnym na wprowadzaniu ulg dlainwestoréw prywatnych
w celu zwiekszenia ich obecnosci na polskim rynku i dywersyfikacji
zrodet finansowania startupoéw oraz likwidacji barier podatkowych, ktére
ograniczajg pozyskanie finansowania, w szczegdlnosci typu venture
capital.
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4) Zapewnienie stabilnosci regulacyjnej

Ciekawym wynikiem tegorocznej ankiety jest wskazanie przez 11% startupow
zmieniajacych sie szybko i nigjasnych przepisdw jako bariery w rozwoju. Okazuje
sie, ze stabilnosc¢ regulacyjna i mozliwosc dziatania na wypracowywanych przez
wiele lat zasadach sg czynnikami waznymi nie tylko dla inwestorow i duzych
korporacji, lecz takze dla startupow, a fakt, ze zwracajg uwage na ten czynnik,
Swiadczy o ich rosnacej dojrzatosci biznesowej. Warto zatem pamietac, ze
stabilnosc¢ regulacyjna jest jednym z czynnikéw decydujacych nie tylko o tym,
czy inwestowac w danym kraju, lecz takze czy w nim rozwijac swoj startupowy
biznes. Startupy odczuwajg rowniez dotkliwiej niz duze firmy wszelkie zmiany
prawnezuwaginakoniecznos¢ kosztownego dostosowania sie donich. Dobrym
przyktadem moze byc¢ tu RODO i wynikajace z niego wymagania, ktore zmusity
firmy do zatrudnienia prawnikdéw badz korzystania z ustug wyspecjalizowanych
firm. Koszty zwigzane z implementacjg RODO stanowity wiekszy ciezar dla
mnigjszych firm i efektywnie ograniczyty ich zasoby dostepne na inwestycje czy
inne potrzeby. Podobna sytuacja moze mie¢ miejsce w przypadku koniecznosci
wdrozenia Polskiego tadu, zwitaszcza bez wystarczajacego vacatio legis, czy
procedowanych aktualnie w Parlamencie Europejskim regulacji DSA i DMA,
tworzacych nowy, regulacyjny pakiet cyfrowy.

Dlatego rekomendujemy zachowanie stabilnosci regulacyjnej i uwzgled-
nianie gltosu startupéw w procesie stanowienia prawa.

Marta Pawlak o
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i polityki publiczej,
Startup Poland






Notatki

170






ST/.RTUP
P7Z/LAND

PARTNERZY RAPORTU

Google

B PFR Ventures

EY curosoece
rking wor M

B PARP

Grupa PFR

H\ ¢

9'7883957988844




