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10 najważniejszych wniosków 
z 2019

1. �Dwa razy więcej startupów 
niż pięć lat wcześniej

Liczba startupów, które wzięły udział w badaniu 

w 2019 roku (1235 firm), wzrosła od ubiegłego roku 

o 12% i o 290% w stosunku do pierwszego badania 

przeprowadzonego w 2015 roku. Według naszych 

szacunków liczba polskich startupów mieści się 

w zakresie 4300–4700 firm, z których 60% to firmy 

wyłącznie z branży IT/ICT.

2. �Jeśli istnieje polska Dolina 
Krzemowa, to jest nią Dolny Śląsk

Największe skupisko przedsiębiorców techno-

logicznych to Wrocław i region Dolnego Śląska. 

Statystycznie na każde 4500 mieszkańców Dolnego 

Śląska przypada jeden startup, co jest znakiem tego, 

że wśród mieszkańców regionu jest wielu wysoce 

wykwalifikowanych i utalentowanych przedsię-

biorców. Dwa wrocławskie uniwersytety należą 

do czołówki uczelni akademickich pod względem 

współpracy ze startupami, co dowodzi, że współpraca 

światów nauki i biznesu wspiera dobrą koniunkturę 

i przedsiębiorczość.

3. �65% wszystkich startupów 
w pięciu miastach

Warszawa, Wrocław, Kraków, Lublin i Trójmiasto, w tej 

kolejności, to największe startupowe ekosystemy 

w kraju, w których operuje dzisiaj ponad połowa 

wszystkich polskich spółek technologicznych. Niestety 

potencjał niektórych większych polskich miast, takich 

jak Poznań, Łódź czy Katowice, w ciągu ostatnich lat 

stopniowo malał. 

4. �Około 130 startupów z solidnym 
modelem biznesowym 
i stałą stopą wzrostu

Jedynie 44 startupy (3% próby badawczej) osiąga 

przeciętny miesięczny przychód przekraczający 125 tys. 

euro i osiągnęło wzrost na poziomie 7% miesięcznie 

w ciągu ostatnich sześciu miesięcy. Większość tych 

czempionów operuje w obszarze sztucznej inteligen-

cji, przy czym AI stanowi w tym momencie najbardziej 

atrakcyjną specjalizację wśród polskich startupów. 

Jeśli nasze szacunki są bliskie rzeczywistości, może 

to oznaczać, że wszystkie fundusze venture capital, 

które szukają okazji do inwestycji w rundach A+, biją 

się o ograniczoną pulę około 130 firm.

5. �Polskie technologie nadal 
sprzedają się tanio

Polscy specjaliści od technologii najwyraźniej nadal 

nie mają pojęcia, jak wyceniać swoje usługi, albo nie 

doszacowują przychodów w swoich firmach. Spośród 

70 zespołów, które deklarują, że zajmują się głównie 

doradztwem w zakresie wytwarzania nowych tech-

nologii i opierają swój model biznesowy na zasadach 

time and materials (czyli cyklicznego rozliczania 

kosztów), ponad 60% osiąga przychód maksymalnie 

na poziomie 25 tys. euro miesięcznie – aż trudno 

uwierzyć… W najbardziej optymistycznym przypadku 

jednoosobowej firmy programistycznej można 

to przeliczyć na stawkę godzinową na poziomie 

156 euro, bardzo konkurencyjną w porównaniu 

do stawek oferowanych programistom na rynku 

amerykańskim czy w zachodniej Europie.

EXECUTIVE SUMMARY

10 najważniejszych wniosków z 2019

EXECUTIVE SUMMARY
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Dla twórców programów nauczania przedsiębiorczo-

ści powinien to być sygnał, że trzeba położyć większy 

nacisk na wykształcenie u przyszłych przedsiębiorców 

umiejętności wyceniania produktów i układania 

cenników.

6. �Eksport wciąż maleje: ponad 60% 
startupów nie ma klientów za granicą

Jedynie 39% startupów, które wzięły udział w badaniu, 

ma klientów poza granicami Polski. W stosunku 

do ubiegłego roku to spadek o 7 punktów procen-

towych i alarmująca różnica 18 punktów względem 

sytuacji sprzed pięciu lat! Ujemnemu trendowi 

towarzyszy wysoki wskaźnik zainteresowania 

ekspansją na rynki zagraniczne: 75% wszystkich 

startupów planuje takie działania w nadchodzących 

12 miesiącach. Te ambicje na przestrzeni lat się nie 

zmieniają, ale najwyraźniej, żeby podbijać międzyna-

rodowe rynki, nie wystarczy chcieć.

7. �Dwukrotnie łatwiej zdobyć grant 
niż term sheet od funduszu VC

Jeden na trzy startupy poszukujące jakiegoś rodzaju 

finansowania dostanie term sheet, a dwa pozostałe 

otrzymają grant ze środków publicznych. Statystycznie 

32% startupów udaje się rozpocząć negocjacje z inwe-

storem, a 69% pozyskać finansowanie publiczne. 

Niestety połowa grantów publicznych nie przekracza 

125 tys. euro, czyli nie mówimy tu o kapitale, który 

byłby wystarczający na prowadzenie badań rozwojo-

wych na światowym poziomie. 

8. �10% startupów wspieranych 
przez VC zebrało w rundach 
ponad 2,5 miliona euro

Pięć lat temu runda finansowania na ponad 2,5 

miliona euro to byłby news dla każdej stacji telewizyj-

nej, a dziś taka kwota nie stanowi już wyjątku. Mimo 

to 75% startupów finansowanych przez fundusze 

venture capital zebrało mniej niż 1 milion euro.

9. �Korporacje zdały egzamin ze 
współpracy ze startupami na piątkę

Rok temu 30%, a w tym roku niemal 40% startupów 

współpracowało z korporacjami, z czego 75% 

startupów ocenia efekty tej współpracy jako dobre 

lub bardzo dobre. Liczba przypadków, w których 

korporacja stanowi strategicznego klienta startupu, 

zwiększyła się o 3 punkty procentowe. Podobnie jest 

ze współpracą nad rozwojem nowych technologii. 

Wygląda na to, że obecne na polskim rynku korpo-

racje wykazują się wysoką gotowością do wspierania 

branży startupowej.

10. �Brak wiary w możliwość 
tradycyjnego wyjścia z inwestycji

Jedynie 50% właścicieli startupów wierzy w to, że ich 

firma może kiedykolwiek zostać kupiona, a tylko 

40%, że wejdą na giełdę. Najczęstszy scenariusz 

przewidywany przez przedsiębiorców to osiągnięcie 

pozycji lidera branży, ekspansja zagraniczna i pozo-

stanie w firmie w roli założyciela. Spośród nich 15% 

wierzy, że prawdopodobnie właśnie budują kolejnego 

jednorożca, więc być może taka strategia ma sens.
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30 lat gospodarki wolnorynkowej:  
Co sprawia, że polskie startupy odnoszą sukcesy?

W momencie, w którym obchodzimy w Polsce 

30. rocznicę odzyskania niezależności ekonomicznej, 

CD Projekt, czyli pierwsza polska spółka technolo-

giczna o wycenie przekraczającej miliard dolarów, 

została wymieniona przez „Bloomberg” w zestawieniu 

„50 Companies to Watch in 2020”. Firma będąca 

wzorem dla wielu przedsiębiorców technologicznych 

z regionu Europy Środkowo-Wschodniej dowiodła 

jasno, że talent technologiczny pozwala w tej części 

świata na budowanie konkurencyjnych globalnie 

produktów.

Dzięki 260 000 inżynierom oprogramowania Polska 

uchodzi niebezpodstawnie za software house Europy. 

To jedynie nieco poniżej połowy specjalistów, których 

znajdziemy w Kalifornii, czyli regionie o zbliżonej 

populacji, będącym jednocześnie siedzibą wszystkich 

technologicznych gigantów Doliny Krzemowej.

Dla porównania, Kalifornia ma za sobą sięgającą 

początku wieku tradycję budowania innowacyjnych 

przedsiębiorstw technologicznych, podczas gdy polska 

myśl technologiczna we współczesnym rozumieniu 

pojawiła się dopiero 30 lat temu, wraz z upadkiem 

żelaznej kurtyny i zmianami rynkowymi umożliwiają-

cymi legalne prowadzenie własnego biznesu.

Pierwsza moda na budowanie swojego startupu 

pojawiła się w Polsce dopiero 10–15 lat temu. 

Tymczasem dzisiaj możemy pochwalić się już 

ponad 4000 spółek technologicznych, działającymi 

w obszarach od klasycznego IT i oprogramowania 

aż po specjalizacje takie jak energia, biotechnologia, 

nanotechnologia czy przemysł 4.0. Polscy startu-

powcy, głównie dwudziesto- i trzydziestolatkowie, 

ciężko pracują, aby nadążyć za bardziej rozwiniętymi 

ekosystemami.

W tym roku 1235 spółek technologicznych wzięło 

udział w piątej edycji badania ankietowego Startup 

Poland. To aż 12% więcej niż poprzednio. Dzięki 

rosnącej ilości danych, które konsekwentnie groma-

dzimy od 2015 roku, w tegorocznym wydaniu raportu 

pragniemy zwrócić uwagę na to, co sprawia, że polskie 

startupy odnoszą sukcesy, oraz na to, co powoduje, 

że zmagają się z problemami. W tym celu, na potrzeby 

tegorocznego badania określiliśmy dwie jasno 

sprecyzowane grupy:

Czempioni, czyli startupy, których:

 • �miesięczne dochody przekraczały 125 tys. euro 

na przestrzeni ostatnich sześciu miesięcy oraz

 • �miesięcznie rosły w tym okresie o średnio 7% lub 

więcej.

Julia Krysztofiak-Szopa 
Prezes Startup Poland

WPROWADZENIE

WPROWADZENIE

30 lat gospodarki wolnorynkowej: Co sprawia,  
że polskie startupy odnoszą sukcesy?
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Czempioni:

1.	 �Ich założyciele mają doświadczenie 

w budowaniu startupów.

2.	 �Tworzą międzynarodowe zespoły: 75% pracow-

ników, których zatrudniają, to obcokrajowcy.

3.	 �Mają obsesję na punkcie wyzwań związanych 

z nieustającym wzrostem, nawet jeśli już 

rosną na poziomie 22% miesięcznie.

4.	 �Sprzedają swoje usługi i produkty korporacjom.

5.	 �Wybierają modele subskrypcyjne 

gwarantujące powtarzalny przychód.

6.	 �Ponad połowę przychodów 

generują za granicą.

Pretendenci:

1.	 �Ich założyciele wywodzą się bez-

pośrednio ze świata nauki.

2.	 �Zatrudniają wyłącznie polskich, 

lokalnych pracowników: 90% z nich 

nie zatrudnia obcokrajowców.

3.	 �Mają obsesję na punkcie rozwoju produktu 

i rzadko traktują wzrost jako wyzwanie.

4.	 �Ich modelem biznesowym jest 

bezpośrednia sprzedaż produktu.

5.	 �Ich klientami są MŚP i konsumenci, ale 

najczęściej… nikt jeszcze nic od nich nie kupił.

6.	 �Mniej niż połowę przychodów 

generują za granicą.

6 różnic pomiędzy startupami, 
które odnoszą sukces, 
a tymi, które się zmagają

Pretendenci, czyli startupy, które:

 • �istnieją od ponad dwóch lat (powstały w 2017 roku 

lub wcześniej),

 • nie osiągnęły dopasowania produktowo-rynkowego,

 • �nie mają stałych dochodów lub są one poniżej 

poziomu 12,5 tys. euro.

Jako przedsiębiorcy, którzy stale zmagają się 

z budowaniem wartości, opierając się na ograni-

czonych zasobach, doskonale wiemy, o ile prostsze 

jest myślenie o swoim biznesie w sytuacji, w której 

możemy porównać się z innymi, podobnymi do nas 

podmiotami. Zapraszamy do lektury piątego, corocz-

nego raportu poświęconego polskim startupom 

technologicznym. Mamy nadzieję, że wnioski, które 

wyciągniecie z zebranych przez nas danych, pomogą 

Wam w zaprojektowaniu biznesu, który skutecznie 

zawalczy o klientów, inwestorów oraz utalentowanych 

pracowników.
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5 lat Startup Poland – nasze 
dotychczasowe osiągnięcia

W działalności każdej organizacji przychodzi czas 

na podsumowania. Od 2015 roku Startup Poland 

przebyło długą drogę i urosło do rangi wiodącego 

think tanku technologicznego w regionie Europy 

Środkowo-Wschodniej. Jak do tego doszło i co udało 

nam się faktycznie osiągnąć w tym czasie?

Członkowie-założyciele Startup Poland w 2015 roku 

zdawali sobie sprawę z kilku istotnych kwestii. Przede 

wszystkim, na polskim rynku brakowało instytucji, 

która mogłaby reprezentować potrzeby i wypowiadać 

się w imieniu zdecentralizowanego ekosystemu 

startupowego w dialogu z przedstawicielami władz 

i dużego biznesu. Po drugie, wiedza i wszelkie dane 

na temat kondycji tego ekosystemu opierały się 

głównie na osobistych spostrzeżeniach i założeniach 

obserwatorów. Dlatego zaistniała wyraźna potrzeba 

przeprowadzenia badań polskiej branży startupowej, 

które miały dostarczyć odpowiedzi na liczne pytania 

i rozwiać wszelkie wątpliwości. W ten sposób 

powstała nasza ankieta i flagowy raport Startup 

Poland. Z każdą jego edycją rosła liczba respon-

dentów, od 423 założycieli firm w 2015 roku do 1235 

odpowiedzi - liczby którą udało nam się osiągnąć 

w tym roku. Poza naszymi głównymi dorocznymi 

raportami, Startup Poland publikuje również siedem 

raportów branżowych, takich jak Złota księga 

venture capital w Polsce, w której przyglądamy się 

rynkowi VC w Polsce, Blockchain Compass, Visegrad 

Startup Report, Polityka wizowa dla startupów 

czy Startup Handbook, w którym zamieściliśmy 

serię porad prawnych dla założycieli firm. Zapytasz, 

po co tworzymy nasze publikacje? Po pierwsze, 

naszym celem jest budowanie marki Polski i uwidocz-

nienie polskich startupów na rynkach zagranicznych, 

oraz przezwyciężenie stereotypów, które od początku 

spychają Polskę z drogi do sukcesu. Abyśmy mogli 

napędzać odpowiednie zmiany i przyciągać uwagę 

zagranicznych inwestorów w kierunku naszych 

rynków kapitałowych, Polska musi być postrzegana 

jako jeden z najsilniejszych krajów w regionie Europy 

Środkowo-Wschodniej. Dane, które zbieramy, 

stanowią oręż, dzięki któremu możemy sprostać temu 

wyzwaniu. Dlatego każdy startup, który wziął udział 

w naszym badaniu, ma realną szansę wywrzeć wpływ 

na cały ekosystem w większej skali.

Nie skupiamy się jedynie na tworzeniu raportów. 

Bazując na wiedzy zebranej z rynku, wzięliśmy udział 

w setkach spotkań z politykami, zarówno na poziomie 

krajowym, jak i europejskim. Punkty widzenia 

i potrzeby założycieli startupów prezentowaliśmy 

w 30 oficjalnych stanowiskach opublikowanych 

przez Startup Poland, adresowanych do rządowych 

decydentów. Głos naszej organizacji brano pod 

uwagę w trakcie podejmowania wielu strategicznych 

decyzji, takich jak wdrożenie prostej spółki akcyjnej, 

zmian w prawie patentowym, Pracowniczych Planów 

Kapitałowych, unijnych regulacji dotyczących ochrony 

prywatności w internecie (ePrivacy – UE), reformy 

praw autorskich na rynku ujednoliconym (UE) czy 

prawa w zakresie eksploracji tekstu i danych (EU).

„Jeśli nie siedzisz przy stole, to znaczy, że jesteś 

w karcie dań”. Mocno wierzymy w to powiedzenie, 

dlatego reprezentowaliśmy polskie środowisko 

5 lat Startup Poland –  
nasze dotychczasowe osiągnięcia



w trakcie licznych konferencji międzynarodowych 

i spotkań, na których opowiadaliśmy o polskim ekosys-

temie startupowym (np. w USA, Niemczech, Belgii, 

Portugalii, Rumunii, Izraelu, na Tajwanie i w Tajlandii). 

Wiele wysiłku w naszą działalność włożyli lokalni 

ambasadorzy naszej organizacji, dzięki którym Startup 

Poland w ciągu ostatnich dwóch lat zorganizował 

30 wydarzeń z serii Startup Poland Camp. Campy 

pozwalają krzewić wiedzę z dziedziny przedsiębiorczo-

ści w mniejszych ekosystemach w całej Polsce. Do tej 

pory odbywały się zarówno w mniejszych miastach, 

takich jak Bielsko-Biała, Płock czy Gostynin, jak 

i w stolicach województw, takich jak Wrocław, Poznań 

czy Olsztyn.

W czasie 5 lat działalności Startup Poland zorganizo-

wał we współpracy z korporacjami (takimi jak Ericsson, 

ING, Roche czy Grupa Azoty), kilkanaście spotkań 

B2B dostosowanych do potrzeb uczestników podczas 

wiodących konferencji technologicznych, takich jak 

Impact CEE czy Kongres 590. Dzięki naszej pomocy 

startupy spotkały się z potencjalnymi partnerami 

biznesowymi i inwestorami ponad 1700 razy.

Ostatnie 5 lat przyniosło nam równie wiele wyzwań, 

co satysfakcji. Mamy nadzieję, że wraz ze wszystkimi 

członkami środowiska startupowego zbudowaliśmy 

solidne fundamenty, na których obecni i przyszli 

innowatorzy będą mogli w Polsce rozwijać swoje firmy 

w sprzyjających warunkach, a niebawem usłyszymy 

o pierwszych polskich jednorożcach.

Raporty 12

Cytaty 
w mediach 800+

Wydarzenia Startup 
Poland Camp 30

Spotkania B2B 
organizowane dla 

startupów, korporacji 
i inwestorów

1700

Wystąpienia 
publiczne 100+

Oficjalne stanowiska 
(na poziomie  

PL oraz UE)
30+

Respondenci badań 3200+





FOUNDERZY
Formy prawne polskich startupów

Czy założyciele otwierają się na możliwość rejestracji firm za granicą?

Obcokrajowcy i ich przychody

Czy founderzy startupów się starzeją?

Kobiety rzadziej tworzą startupy

Edukacja napędza innowacje

Nauki społeczne czy ścisłe – co się bardziej przydaje?

Co robili przedsiębiorcy, zanim otworzyli swoje firmy?

Seryjna przedsiębiorczość jako wskaźnik sukcesu?

Czy opłaca się zdobywać doświadczenie na rynkach zagranicznych?

R O Z D Z I A Ł  1

Miasta z największą koncentracją 
startupów

Wrocław

Warszawa
Lublin

1
2

3

FOUNDERZY
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Zielona Góra, Gorzów
Wielkopolski / lubuskie

Olsztyn /
warmińsko-mazurskie

Katowice / śląskie

Toruń, Bydgoszcz /
kujawsko-pomorskie

Kielce / świętokrzyskie

Szczecin /
zachodniopomorskie

Poznań / wielkopolskie

Łódź / łódzkie

Rzeszów / podkarpackie

Trójmiasto / pomorskie

Opole / opolskie

Kraków / małopolskie

Białystok / podlaskie

Lublin / lubelskie

Warszawa / mazowieckie

Wrocław / dolnośląskie

Zagęszczenie startupów 
w regionach Polski

Ilu mieszkańców w regionie przypada na jeden startup? 
populacja regionalna / szacunkowa liczba startupów w regionie, 2019

Źródło: 
Startup Poland

ROZDZIAŁ 1:
FOUNDERZY

Zagęszczenie startupów w regionach Polski
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64%

11%

5%

6%

3%

11%

Formy prawne  
polskich startupów

Jaka jest forma prawna Twojego startupu? 
% wszystkich respondentów, n=672, 2019

Źródło: 
Startup Poland

spółka z o.o. jednoosobowa działalność 
gospodarcza

spółka cywilna

inna zarejestrowany za granicą jeszcze niezarejestrowany

Formy prawne polskich startupów
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2,7%

3,4%

2,3%

1,9%

3%

Czy założyciele otwierają się 
na możliwość rejestracji firm 
za granicą?
Startupy zarejestrowane poza granicami Polski 
% wszystkich respondentów w poprzednich badaniach

Źródło: 
Startup Poland

Czy założyciele otwierają się na możliwość  
rejestracji firm za granicą?
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Obserwacja pięcioletnich charakterystyk founderów 

nasuwa trzy wnioski:

 • �Startupy to domena osób coraz bardziej doświad-

czonych.

 • �Sukces osiągają zespoły o zrównoważonych kompe-

tencjach.

 • Zarządzanie startupem to sztuka inna niż pozostałe.

Po pierwsze, rynek startupowy dojrzewa i się 

profesjonalizuje. Rośnie presja konkurencyjna, zwężają 

się kanały marketingowe. Moment na aplikowanie 

o finansowanie zewnętrzne coraz bardziej odwleka się 

w czasie, pomimo generalnie zwiększonej puli dostęp-

nych środków. Coraz więcej startupów decyduje się 

na bootstrapping, a wydarzenia startupowe migrują 

do profesjonalnych przestrzeni co-workowych. Moim 

zdaniem wynika to nie tylko z napływu kapitału 

do ekosystemu, lecz także z oczekiwań osób, które 

go tworzą – w rosnącej części są to dojrzali profesjo-

naliści. Z jednej strony to dobrze, bo tacy founderzy 

wyraźnie zwiększają szansę na sukces startupu. 

Z drugiej strony potencjalnie izoluje to startupy 

od „zwykłych” polskich przedsiębiorstw oraz hamuje 

wymianę wiedzy i doświadczeń między nimi.

Po drugie, na zaawansowanym etapie rozwoju 

startupu zyskują na znaczeniu kompetencje: organiza-

cyjne, relacyjne i emocjonalne. Dlatego większość CEO 

startupów-czempionów ma bardziej biznesowy niż 

techniczny background. Najnowsze wyniki potwier-

dzają ten trend, który zauważyliśmy przed rokiem. 

To ważna wskazówka dla edukacji startupowej: należy 

przygotowywać technicznych founderów do oddania 

lub podziału władzy wraz z rozwojem przedsięwzięcia. 

Po trzecie, najlepsze wyniki osiągają „startupowi 

recydywiści”. Wynika z tego, że:

 • �pierwszy startup to etap uczenia się (wyjątki 

potwierdzają tę regułę),

 • �uprzednie doświadczenie w firmie lub korporacji 

nie zawsze pomaga – startupy to zupełnie inne 

wyzwania i nowa filozofia uprawiania biznesu.

K O M E N T A R Z  E K S P E R T A

Agnieszka Skala 
Profesor, Politechnika Warszawska

Komentarz eksperta: Agnieszka Skala
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Obcokrajowcy i ich przychody

Jaki jest Twój średni miesięczny przychód? 
Startupy założone w Polsce przez obcokrajowców vs założone wyłącznie przez Polaków

polscy founderzy zagraniczni founderzy

Źródło: 
Startup Poland

Obcokrajowcy i ich przychody
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54,2%

24% 21,8%

Startupy przychodzą z wiekiem

Ile masz lat? 
% wszystkich respondentów, 2019

Ile masz lat? 
% wszystkich respondentów z poprzednich edycji badania

Źródło: 
Startup Poland

Źródło: 
Startup Poland
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  30-39
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  powyżej 40

Startupy przychodzą z wiekiem
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Kobiety rzadziej tworzą startupy

Czy wśród założycieli jest kobieta? 
% wszystkich respondentów z poprzednich edycji badania

nie tak

Źródło: 
Startup Poland

Kobiety rzadziej tworzą startupy
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Spółki z ograniczoną odpowiedzialnością nadal 

stanowią najbardziej powszechną formę prawną 

działalności pośród polskich startupów. To idealna 

forma do rozpoczęcia i prowadzenia biznesu dla 

większości inwestorów, którzy nie chcą dzierżyć całej 

odpowiedzialności. Wyraźnie widzimy spadek liczby 

jednoosobowych działalności gospodarczych – w roku 

2015 stanowiły one 17%, w 2019 – 10% wszystkich 

badanych startupów. Jednocześnie co dziesiąty 

polski startup nadal nie zarejestrował spółki. Sytuacja 

może się zmienić w przyszłym roku, ponieważ polski 

parlament wprowadził ustawę zmieniającą Kodeks 

spółek handlowych. Kiedy nowa ustawa wejdzie 

w życie 1 marca 2020 roku, w polskim systemie 

prawnym pojawi się nowa forma prowadzenia działal-

ności, jaką jest prosta spółka akcyjna (PSA). Jej zalety 

to m.in: uproszczony proces rejestracji, wysoki stopień 

elastyczności w zarządzaniu firmą i prowadzeniu 

działalności oraz ułatwiona likwidacja PSA. Jej celem 

jest zapewnienie możliwości rozwoju rynku startupów 

w Polsce, ponieważ tego typu przedsięwzięcia charak-

teryzuje wysoka innowacyjność, krótki czas wdrożenia 

i większe ryzyko porażki, za którym z kolei idą wyższe 

zwroty z inwestycji w przypadku, kiedy taki projekt się 

powiedzie. Jestem bardzo ciekawa, jak wielu przedsię-

biorców zdecyduje się wybrać nową formę działalności 

i jak bardzo to zmieni przyszłoroczne statystyki.

Czy jest idealny wiek na uruchomienie własnej firmy? 

Okazuje się, że jest, i wygląda na to, że jest on wyższy, 

niż mogłoby się niektórym wydawać – polskie 

startupy zdecydowanie przychodzą z wiekiem 

(założycieli). Ponad połowa z nich jest zakładana przez 

osoby w wieku 30–39 lat. Porównując dane z ostatnich 

czterech lat obserwujemy wzrost liczby founderów 

po czterdziestce o 10% (z 14% w 2015 roku do 23,99% 

w 2019) i spadek założycieli firm przed trzydziestką 

o 12%. Następny zestaw wykresów pokazuje, 

że z dużym prawdopodobieństwem są oni bardziej 

doświadczeni (jedna trzecia z nich miała wcześniej 

inny startup) i częściej mają ukończone studia – 

wyższa liczba założycieli posiadających tytuł doktora 

w 2019 roku wskazuje na rosnące zainteresowanie 

działalnością biznesową w środowisku naukowym.

Niepokojący jest stabilny spadek liczby kobiet jako 

założycielek firm. Według PitchBook mniej niż 

10% firm finansowanych przez fundusze venture 

capital w Stanach Zjednoczonych jest zakładanych 

i zarządzanych przez kobiety. Biorąc pod uwagę 

fakt, że w Polsce ta liczba wynosi 24,6% mogłoby się 

wydawać, że nie jest źle, jednak nie wiemy, ile z nich 

zebrało finansowanie od VC. Brak kobiet założycielek 

może może prowadzić do tego, że w rolach kierowni-

czych rzadziej będziemy spotykać kobiety. Potrzeba 

nam więcej wzorów do naśladowania, które sprawią, 

że kobiety uwierzą we własne możliwości i podejmą 

ryzyko. Mocno wierzę konieczność zachowania 

równowagi pomiędzy pracą a życiem osobistym 

i wyobrażam sobie, że kwestie macierzyństwa i opieki 

nad dziećmi mogą zniechęcać kobiety do podej-

mowania ryzyka związanego z prowadzeniem firm 

na wczesnych etapach rozwoju – zwłaszcza że ich 

budżety przeważnie nie są wysokie, a polityka firmy 

nie jest jeszcze ściśle zdefiniowana.

K O M E N T A R Z  E K S P E R T A

Eliza Kruczkowska 
Polski Fundusz Rozwoju

Komentarz eksperta: Eliza Kruczkowska
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Edukacja napędza innowacje

Jaki jest Twój najwyższy ukończony etap edukacji? 
% wszystkich respondentów z poprzednich edycji badania

 
czempioni, n=37, 2019

 
pretendenci, n=80, 2019
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Źródło: 
Startup Poland

Źródło: 
Startup 
Poland

Edukacja napędza innowacje
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czempioni, n=42, 2019

 
pretendenci, n=81, 2019

Nauki społeczne czy techniczne – 
co się bardziej przydaje?

Co studiowałeś? 
% wszystkich respondentów, n=724, 2019

Źródło: 
Startup 
Poland

Źródło: 
Startup Poland

Nauki społeczne czy techniczne –  
co się bardziej przydaje?
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Ciekawy trend wyłania się ze statystyk dotyczących 

wieku przedsiębiorców. Pięć lat temu 33% wszystkich 

CEO czy też założycieli miało mniej niż 30 lat, 

tymczasem obecnie liczba ta spadła poniżej 22%. 

Porównując rok do roku, udział procentowy najstarszej 

grupy founderów znacznie wzrósł, z 14% pięć lat temu 

do niemal 24% dziś. Coraz więcej doświadczonych 

specjalistów nudzi się obecną pracą i wybiera 

założenie własnej działalności.

Znacząca zmiana w strukturze wiekowej tej grupy 

to zdecydowanie pozytywny sygnał, ponieważ ludzie 

będący ekspertami w swoich dziedzinach mają 

znacznie większe szanse na rozwinięcie startupu, 

który odniesie sukces. Ich wiedza pozwala im znacznie 

lepiej przewidywać wyniki i przygotować rozwiązania 

potencjalnych problemów, z którymi mierzyli się 

już wcześniej w swojej karierze zawodowej. Często 

inwestują własne oszczędności w rozwój produktu, 

co zwiększa prawdopodobieństwo zbudowania 

minimum viable product (MVP) i znalezienia 

inwestora. Oczywiście to nie znaczy, że młody przed-

siębiorca nie może otworzyć skutecznie działającej 

firmy i odnieść sukcesu na rynku, jednak jest to mniej 

prawdopodobne i wymaga od takiej osoby znacznie 

większego wysiłku. 

Taki trend obserwujemy również w ReaktorX, naszym 

preakceleratorze. Trzy lata temu mniej więcej połowa 

projektów, które przyjmowaliśmy do programu, 

była zarządzania przez studentów. Teraz sytuacja 

się zmieniła – nadal przyjmujemy „początkujących” 

założycieli, ale częściej są to osoby z doświadczeniem 

wyniesionym ze świata korporacji, freelancerzy 

i właściciele tradycyjnych firm. Wyniki, które możemy 

osiągać, pracując z nimi, są fantastyczne, również 

dzięki ich wcześniejszym doświadczeniom!

Niestety sytuacja nie jest już tak kolorowa, kiedy 

spojrzymy na udział kobiet w gronie założycieli 

startupów. W ciągu ostatnich pięciu lat procentowy 

udział tej płci wśród nich utrzymywał się na poziomie 

między 24% a 29% i nie widać tu znaczących wzrostów, 

których moglibyśmy oczekiwać. Ciekawy jest też 

fakt, że najpowszechniejszą formą prowadzonej 

działalności pośród zarejestrowanych startupów jest 

spółka z ograniczoną odpowiedzialnością. Zaskaku-

jące, że tę właśnie formę wybiera niemal dwukrotnie 

więcej firm niż wszystkie inne formy razem wzięte. Już 

w przyszłym roku sytuacja może się zmienić za sprawą 

wprowadzonej właśnie do przepisów prawa Prostej 

Spółki Akcyjnej, która da przedsiębiorcom świetną 

alternatywę. Niebawem zobaczymy, co wprowadzenie 

PSA będzie oznaczało dla innowatorów. 

K O M E N T A R Z  E K S P E R T A

Agata Kwaśniewska 
CEO, Reaktor Warsaw

Komentarz eksperta: Agata Kwaśniewska
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% founderów, którzy zakładali wcześniej startup, 2019

 
Co się stało z poprzednim startupem?
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MODELE BIZNESOWE 
I SPECJALIZACJE
Które specjalizacje branżowe są popularne i gdzie?

SaaSy, aplikacje czy oprogramowanie szyte na miarę? Jak budujemy biznes?

Co się bardziej opłaca: software consulting czy budowanie produktu?

Cykliczny przychód, głupcze! Jak startupy zarabiają pieniądze

Kto płaci rachunki? Klienci, z którymi warto pracować

R O Z D Z I A Ł  2

Top 3 branże

AI / ML Analityka 
research tools  

business intelligence

Fintech 
insurtech

22% 14% 11%
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Które obszary najlepiej opisują Twój startup? 
n=805, 2019

rozkład procentowy startupów z danego obszaru per region Źródło: Startup Poland
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Sztuczna inteligencja /  
uczenie maszynowe

22% 4% 1% 2% 14% 3% 7% 2% 2% 4% 6% 1% 1% 9% 23% 17% 0%

Analityka / research tools /  
business intelligence

14% 3% 3% 3% 12% 3% 5% 3% 2% 3% 1% 1% 0% 8% 24% 25% 2%

Fintech / insurtech 11% 3% 2% 0% 9% 7% 3% 3% 4% 5% 4% 0% 0% 5% 33% 13% 1%

Big data 11% 1% 0% 2% 17% 2% 6% 0% 2% 2% 2% 1% 5% 8% 28% 18% 1%

Produktywność / CRM / ERP 11% 9% 5% 0% 9% 2% 7% 2% 0% 2% 4% 3% 3% 6% 24% 15% 1%

Internet rzeczy (IoT) 11% 7% 3% 1% 17% 3% 7% 1% 3% 5% 9% 2% 3% 7% 17% 13% 0%

Martech / Technologie 
marketingowe

10% 2% 3% 0% 10% 5% 2% 1% 1% 5% 3% 2% 2% 6% 37% 14% 0%

Przemysł 4.0 10% 8% 4% 3% 13% 3% 3% 1% 6% 4% 8% 1% 5% 8% 15% 18% 0%

Edutech 9% 8% 5% 4% 19% 1% 8% 1% 5% 5% 7% 1% 3% 3% 16% 11% 1%

Robotyka / Elektronika 8% 9% 4% 0% 9% 0% 7% 0% 7% 6% 7% 6% 3% 7% 14% 19% 0%

Np.: 33% wszystkich polskich startupów z obszaru fintech / insurtech znajduje się w Warszawie, podczas gdy w Kielcach, Szczecinie i Toruniu nie 
występują wcale.

Które branże są popularne 
i gdzie?

Które branże są popularne i gdzie?

ROZDZIAŁ 2:
MODELE BIZNESOWE I SPECJALIZACJE



Rozdział 2: Modele biznesowe i specjalizacje

31POLSKIE STARTUPY. RAPORT 2019

Opole to ośrodek akademicki z tysiącami studentów 

i naukowców, dziesiątkami wyspecjalizowanych 

obiektów edukacyjnych, kwitnącymi społecznościami 

naukowymi, a w dodatku otoczony naturalnym 

pięknem. W trakcie roku akademickiego studenci 

stanowią tu jedną czwartą populacji. Pracują, żyją 

i uczą się w każdej dzielnicy miasta. To wszystko 

tworzy wyjątkową atmosferę i potęguje unikalność 

Opola na uczelnianej mapie Polski.

Opole może się również pochwalić wieloma 

jednostkami, których zadaniem jest promocja 

działalności naukowej. Park Naukowo-Technologiczny 

i Centrum Projektowe Fraunhofera wspierają 

opolskich studentów, działają na rzecz promocji nauki 

i pomagają im w przejściu ze świata akademickiego 

na rynek pracy.

Wyniki tegorocznego raportu wskazują na to, że naj-

większa część startupów w województwie opolskim 

pracuje nad rozwiązaniami w dziedzinie automatyzacji 

i robotyki oraz działa w obszarze przemysłu 4.0, 

co wynika z charakteru tutejszego środowiska. 

W odpowiedzi na nieustające potrzeby rynku Park 

Naukowo-Technologiczny w Opolu stworzył bazę 

dydaktyczną umożliwiającą edukację w dziedzinach 

mechatroniki, automatyzacji i robotyki. Laboratoria, 

które tu otworzyliśmy, pozwalają studentom 

zdobywać wiedzę i umiejętności niezbędne w ich 

przyszłej karierze. Współpraca PNT z opolskimi 

firmami umożliwiła zakup robotów przemysłowych 

i maszyn pakujących. Zajęcia z programowania 

robotów i obsługi sterowników PLC odbywają się 

z wykorzystaniem urządzeń stosowanych w automa-

tyzacji przemysłowej. Moim zdaniem w kontekście 

rozwoju środowiska startupowego w województwie 

rok 2019 był czasem bardzo pozytywnych zmian. 

Rozwój infrastruktury opolskiego PNT w postaci 

zakupu certyfikowanej serwerowni (ANSI/TIA-942) 

doprowadził do współpracy w zakresie wdrażania 

rozwiązań dla nowoczesnego przemysłu (Industry 4.0) 

z takimi firmami jak Danone czy ifm ecolink.

W kontekście przyszłych trendów wierzę, że auto-

matyzacja i robotyka oraz przemysł 4.0 nadal będą 

stanowiły główne obszary działalności startupów 

w naszym regionie. Spodziewam się, że więcej firm 

będzie się skupiało na tematach uczenia maszyno-

wego (machine learning) i sztucznej inteligencji.

K O M E N T A R Z  E K S P E R T A

Michał Wojczyszyn 
Park Naukowo-Technologiczny w Opolu 
Ambasador Startup Poland

Komentarz eksperta: Michał Wojczyszyn
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Doświadczeni przedsiębiorcy zapytani o swoją receptę 

na sukces często odpowiadają, że trzeba znaleźć 

lukę rynkową, którą firma może uzupełnić. Nowe 

technologie tworzone niemal każdego dnia, pomagają 

w powstawaniu rewolucyjnych pomysłów, ale tworzą 

też nowe problemy do rozwiązania. Dzięki temu 

na rynku zawsze znajdzie się miejsce dla nowych firm 

i przedsięwzięć, które wytworzą dodatkową, poszuki-

waną wartość. 

Kiedy tworzyliśmy Netguru, naszym celem nie było 

zbudowanie startupu czy firmy technologicznej. 

W 2008 roku spodziewaliśmy się, że technologia 

odegra główną rolę w tym jak firmy będą rosły 

i dostarczały swoje usługi, a my chcieliśmy w tym 

procesie uczestniczyć. Trochę czasu minęło, zanim 

zdecydowaliśmy się obrać konkretną ścieżkę. Chcie-

liśmy budować ciekawe projekty technologiczne, 

dlatego pierwsze produkty zaprojektowaliśmy 

i zbudowaliśmy na własną rękę. O jednym z nich 

można powiedzieć, że odniósł relatywny sukces 

i to właśnie wtedy zdaliśmy sobie sprawę, że Netguru 

może być partnerem dla innych firm, wspierając 

je w ich dążeniach do cyfrowej transformacji. 

Profesjonalne usługi, które dostarczaliśmy z wyko-

rzystaniem branżowej wiedzy naszych klientów były 

kluczowe w procesie tworzenia potrzebnych na rynku 

produktów cyfrowych. W miarę jak firma rosła, nasza 

wizja stawała się coraz bardziej przejrzysta. Musieliśmy 

stworzyć odpowiednią ofertę, a co za tym idzie, 

zdefiniować swoją rolę na rynku.

Przeszliśmy długą drogę od „fabryki startupów” 

skupionej na produktach, do firmy doradczej skupiają-

cej się na wspieraniu klientów w ich cyfrowej podróży. 

Organizacje napotykają różne wyzwania, które 

muszą rozwiązać zanim mogą rozpocząć budowanie 

produktu i tu właśnie chcemy się znaleźć: łącząc nasze 

usługi i ich branżową specjalizację i wspólnie rozwią-

zując problemy, możemy faktycznie wpływać na to, jak 

nasze produkty zmieniają świat na lepszy.

Jednym z głównych czynników, które stoją 

za rozwojem Netguru do ponad 600-osobowej firmy 

jest to, że nigdy nie oczekiwaliśmy, że nasze działania 

przyniosą natychmiastowe efekty. Budowanie skutecz-

nego biznesu to przedsięwzięcie długoterminowe, 

osiąganie ambitnych celów wymaga czasu i wysiłku. 

Istnieje wiele startupów i firm konsultingowych, 

które odniosły sukces. Łączy je to, że skupiają się 

na konkretnym obszarze, w którym chcą dostarczać 

usługi. My skupiliśmy się na Netguru, wzmocniliśmy 

zespół i znaleźliśmy swoje miejsce na rynku. Firma 

nieustannie rośnie i skaluje swoją działalność, cały czas 

szukamy nowych ścieżek rozwoju i nadal mamy przed 

sobą mnóstwo pracy. Dopiero się rozkręcamy.

K O M E N T A R Z  E K S P E R T A

Wiktor Schmidt 
Prezes i współzałożyciel Netguru

Komentarz eksperta: Wiktor Schmidt
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Czym różnią się pitch decki firm polskich  

i zagranicznych?

Pitch decki odzwierciedlają obecny tok myślenia 

przedsiębiorcy – podkreślają to, co firmy uważają 

za najistotniejsze. W tym sensie polskie pitch decki 

odzwierciedlają mocne i słabe strony naszych 

startupów. Zbyt często skupiają się na rozwiązaniach 

technologicznych, zapominając o wyjaśnieniu 

problemu i sugerowanego przez nich rozwiązania albo 

określeniu, jaką wartość proponowana technologia 

przyniesie potencjalnemu klientowi. Często są zbyt 

skromne, aby w pełni zaprezentować doświadczenie 

i umiejętności zespołu, a to z punktu widzenia 

inwestorów jest kluczowe. Jednocześnie startupy 

pochodzące z bardziej rozwiniętych ekosystemów, 

zwłaszcza z Izraela, mocno budują zaufanie, 

wykorzystując wiarygodność ludzi biorących udział 

w projekcie. Co więcej, ich biznesplany są poparte 

głębokim rozumieniem rynku, rysują obraz dojrzałych 

i poważnych firm rozwijanych przez ludzi, w które 

warto inwestować. Co więcej, polskie decki przeważnie 

zbyt mało skupiają się na kliencie lub na planie 

biznesowym. Mówiąc ogólnie, wyjaśniają zagadnienia 

technologiczne, ale nie opisują zbyt dokładnie 

potrzeb klienta, który będzie grupą docelową danego 

rozwiązania, i powodu, dla którego to właśnie ta grupa 

stanowi target.

Czy pitch deck może stanowić wskaźnik  

dojrzałości startupu?

Absolutnie tak. Im bardziej dojrzały startup, tym 

bardziej skupia się na klientach i ma szczegółowy 

biznesplan, zwalidowany z klientami. Dobrze prze-

myślany, szczegółowy (ale nadal relatywnie krótki) 

dokument opisujący ścieżkę rozwoju i komercjalizacji 

z pewnością przyciągnie uwagę inwestora. Jako inwe-

storka oczekuję, że w rozmowie z founderem dowiem 

się o szczegółach jego pomysłu na biznes, popartych 

liczbami i ekspercką wiedzą w danej dziedzinie.

Dobrze przygotowany deck to tylko początek. Drugi 

krok to odpowiednia prezentacja. Rozmawiając 

z polskimi założycielami, często mam wrażenie, że nie 

są odpowiednio przygotowani do rozmów z VC. 

Większość z nich nie odrabia „pracy domowej” przed 

spotkaniem, nie sprawdza, jakie są obszary zainte-

resowania danego funduszu, jakie kwoty inwestuje 

itp. Brak odpowiedniego przygotowania z nawet 

najlepszą możliwą prezentacją, może zaprzepaścić 

szansę startupu na pozyskanie partnera biznesowego 

i inwestycji. Odrób pracę domową. Przygotuj się, 

zadawaj pytania, wyraź swoje oczekiwania w stosunku 

do funduszu. Jeśli chcesz zrobić wrażenie dobrego 

kandydata do inwestycji, nie wstydź się, ale unikaj 

arogancji.

K O M E N T A R Z  E K S P E R T A

Alina Prawdzik 
Partner zarządzający na Europę Środkowo-Wschodnią,  
Head of Smart&Connected  
innogy Innovation Hub

Komentarz eksperta: Alina Prawdzik
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Cykliczny przychód, głupcze!  
Jak startupy zarabiają pieniądze

Który model biznesowy przyniósł największe przychody? 
% wszystkich startupów, n=805, 2019
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Źródło:  
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Wszyscy mówią o innowacyjności. Wszystkie firmy 

angażują się w innowacje, tworzą innowacyjne 

produkty w innowacyjny sposób. ARP również 

kilka lat temu zaangażowała się w innowacje. 

Często zadaje się nam pytanie: „Dlaczego firma 

restrukturyzacyjna ma dział innowacji?”. Rozwijamy 

innowacje w naszych firmach, ponieważ wierzymy, 

że możemy zarobić więcej i działać efektywniej przy 

wykorzystaniu innowacji. Dystrybuujemy fundusze 

europejskie – dotacje na transfer technologii. 

Uważamy, że w celu rozwoju nowoczesnych tech-

nologii, nowych produktów, a nawet nowych modeli 

biznesowych z różnymi narzędziami są one wręcz 

niezbędne. Dział innowacji, projekty B+R czy „Sieć 

Otwartych Innowacji”, które pomagają w transferze 

technologii z jednego miejsca w inne, wspierają 

rzeczywiste zmiany. Niekoniecznie wielkie, przeło-

mowe, ale takie, które zwiększają konkurencyjność, 

a czasem pomagają oszczędzać sekundy, niekoniecz-

nie godziny. Zaryzykuję stwierdzenie, że innowatorzy, 

wynalazcy i ich przełomowe rozwiązania inicjują 

zmiany i rozwój, ale dopiero transfer powstałych w ten 

sposób technologii zwiększa tempo poprawy jakości 

życia i wyrównywania szans na całym świecie. Aby 

stworzyć innowację, nie musisz wymyślać czegoś 

zupełnie od nowa – można wykorzystać pomysły 

innych twórców, wykupić licencję lub patent i skorzy-

stać z istniejącej wiedzy. To co istotne, to odpowiednie 

jej wykorzystanie.

Jesteśmy fanami innowacyjności. Wierzymy, że tylko 

skalowalne produkty i usługi dadzą nam szansę 

szybszego rozwoju. Nasze rezerwy taniej siły roboczej 

już się wyczerpały. To oczywiście nie oznacza, że nie 

powinniśmy kontrolować kosztów produkcji, ale 

musimy dodać do równania więcej innowacyjnych 

rozwiązań. Jesteśmy przekonani, że istnieje kilka 

sektorów gospodarki, na których możemy budować 

pozycję Polski na świecie – takich jak produkcja gier 

komputerowych, sektor, z którego już jesteśmy znani, 

z programistami nagradzanymi na całym świecie. 

Programowanie nie stanowi osobnej gałęzi gospo-

darki, jest częścią każdego przemysłu. Kolejna nisza 

to technologie kosmiczne, które angażują naszych 

inżynierów do pracy nad ciekawymi wyzwaniami 

w przestrzeni kosmicznej. Nowa dziedzina gospodarki, 

którą z ciekawością obserwujemy, to nowoczesna 

energetyka, w tym morskie farmy wiatrowe.

Wiemy, że zmierzamy w odpowiednim kierunku, ale 

nadal poruszamy się zbyt wolno. Dlatego musimy 

przyspieszyć!

K O M E N T A R Z  E K S P E R T A

Bartosz Sokoliński 
Dyrektor Biura Innowacji i Rozwoju ARP

Komentarz eksperta: Bartosz Sokoliński

https://www.arp.pl/


WZROST I ROZWÓJ
Jak szybko startupy zwiększają przychody?

Jakie przychody są satysfakcjonujące dla startupów? 

Poziom rozwoju startupów: nie jest źle, ale mogłoby być lepiej?

Jakie są optymistyczne wizje założycieli?

Jakie działania mają największy wpływ na rozwój startupów?

Co determinuje dobrych mentorów?

Jak przetargi publiczne napędzają rozwój startupów?

Jak startupy współpracują z korporacjami?

Jakie przeszkody stoją na drodze do rozwoju

Jakie są oczekiwania startupów wobec państwa?

R O Z D Z I A Ł  3

Miasta z najszybszym tempem 
rozwoju startupów

Poznań Kraków Lublin
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Mediana miesięcznych stóp wzrostu startupów 

średni miesięczny wzrost przychodów w ciągu ostatnich 6 miesięcy, n=145, 2019
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Startupowe regiony Polski:  
jak szybko startupy zwiększają 
przychody?
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Startupowe regiony Polski: jak szybko startupy zwiększają przychody?
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K O M E N T A R Z  E K S P E R T A

To ciekawe, prawda? To nie Warszawa ani nie Wrocław 

są w czołówce. Przodują Poznań, Kraków i Lublin, 

przy wsparciu Rzeszowa oraz Torunia i Bydgoszczy. 

Wykres pokazuje wyraźnie, że szybko rosnące firmy 

nie są skupione wyłącznie w najbardziej rozwiniętych 

miastach. Moim zdaniem to dobry sygnał, oznaka 

dojrzewania ekosystemu startupowego, w którym 

firmy technologiczne nie są już zależne od zasobów 

miasta stołecznego i mogą znaleźć wykwalifikowa-

nych ludzi oraz dobre warunki rozwoju w lokalnych 

ekosystemach, budując swoje MRR (powtarzalne 

przychody miesięczne) z dowolnej lokalizacji.

Wierzę, że te różnice będą się zmieniały na przestrzeni 

lat w kierunkach, które jeszcze bardziej nas zaskoczą. 

To zależy od kilku czynników, a biorąc pod uwagę 

fakt, że fragmentaryczne dane potrafią zniekształcić 

całkowity obraz rzeczywistości, statystyki są tu naj-

ważniejsze. Dla przykładu, mniejsze regiony z niższą 

liczbą startupów mogą osiągać bardziej znaczące 

wzrosty przychodów w porównaniu do Warszawy, 

gdzie nagromadzenie firm technologicznych na metr 

kwadratowy jest największe. Z drugiej strony, firmy 

mogą się rozwijać i sprzedawać swoje produkty 

w dowolnym miejscu. Zazwyczaj nie skupiają się 

tam, gdzie mają swoje siedziby, co oznacza, że mogą 

zwiększać przychody niezależnie od dynamiki 

lokalnego rynku. Co więcej, wiedza o tym jak rozwijać 

transgraniczne firmy jest ogólnodostępna, nie stanowi 

już żadnej tajemnicy, dzięki czemu founderzy zorien-

towani na sprzedaż za granicą mogą rozwijać swoje 

firmy niezależnie od tego, skąd pochodzą. 

Mam nadzieję, że będziemy obserwować więcej 

międzynarodowych sukcesów naszych firm, nie tylko 

tych z największych miast.

Mateusz Cybula 
Manager, Krakowski Park Technologiczny  
Ambasador Startup Poland

Komentarz eksperta: Mateusz Cybula
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Wiek firmy w latach

Kiedy startup osiągają etap 
product-market fit?

Jaki jest etap rozwoju Twojej firmy? 
etap rozwoju per liczba lat istnienia na rynku

Etap rozwoju firmy:

  Problem-solution fit: sformułowanie założeń dla modelu biznesowego, tworzenie zespołu

  Solution-product fit: prace nad produktem w opcji „full time”, rejestracja firmy, prototypowanie, pierwsze przychody i/lub użytkownicy

  Product-market fit: stabilna sprzedaż / baza użytkowników, funkcjonujący model biznesowy

  Scaling: silnie rosnąca liczba klientów / użytkowników / przychodów

Źródło:  
Startup Poland

Kiedy startup osiągają etap product-market fit?
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Jaki jest średni miesięczny poziom wzrostu przychodów w ostatnim półroczu? 
mediana stopy wzrostu, n=429, 2019
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Jak szybko startupy  
zwiększają przychody?

Źródło:  
Startup Poland

Jak szybko startupy zwiększają przychody?
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Źródło:  
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Jakie przychody są satysfakcjonujące  
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Czy jesteś zadowolony z rozwoju swojej firmy? 
% wszystkich startupów, n=668, 2019
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Niniejszy raport prezentuje bardzo interesujące 

wyniki. Przede wszystkim stopy wzrostu miesięcznych 

przychodów są niezwykle wysokie. Zarówno 18% wśród 

pretendentów, jak i 22% wśród czempionów to oszała-

miające liczby. Jeśli firma rośnie w tempie 18% miesiąc 

do miesiąca, po roku będzie notowała siedmiokrotnie 

większe przychody, a wzrost na poziomie zaledwie 

4% więcej pozwoli osiągnąć wyniki jedenastokrotnie 

większe. Kolejną rzeczą jest ogólne zadowolenie 

z tempa wzrostu. Ogromna większość founderów 

(93%), których startupy rosną na poziomie 22% 

miesięcznie i które już osiągnęły product-market fit, 

jest zadowolonych z tego, jak rozwijają się ich firmy. 

To daje jasny przekaz pretendentom, wśród których 

jedynie 38% jest równie usatysfakcjonowana. Pracuj 

ciężej, a nagroda będzie w twoim zasięgu!

Podobają mi się wyniki dotyczące optymistycznych 

wizji założycieli. Founderzy są odważni i stawiają 

sobie ambitne cele. Zaskakuje fakt, że 38% z nich 

uważa, że ich firmy staną się jednorożcami. Działam 

aktywnie na polskiej scenie technologicznej od 12 

lat i jestem przekonany, że wyniki podobnej ankiety 

dziesięć czy nawet pięć lat temu byłyby znacznie inne. 

W tamtych czasach founderzy byli o wiele bardziej 

powściągliwi i myśleli bardziej krótkoterminowo. 

Według badania założyciele firm najbardziej doceniają 

osobisty mentoring, co oznacza, że na rynku można 

zaobserwować transfer know-how i dobrych praktyk. 

W rezultacie są dzisiaj „prawdziwi mentorzy”, których 

wpływ na rozwój firm jest znaczący. Ja również najbar-

dziej cenię mentoring, bo daje możliwość głębokiego 

zrozumienia problemów i wyzwań, przed jakimi stoi 

biznes. Tego nie da się doświadczyć na konferencjach 

startupowych.

Widzimy również wyzwania, z jakimi mierzą się 

dzisiaj założyciele startupów. Sprzedaż i pozyskanie 

klienta są istotne zarówno dla pretendentów, jak 

i czempionów. Ta część biznesu jest zawsze kluczowa, 

niezależnie od etapu rozwoju firmy. Co ciekawe, 

czempioni są znacznie bardziej skupieni na wzroście 

i znacznie mniej zainteresowani rentownością niż 

pretendenci. Jednym z powodów takiej sytuacji jest 

fakt, że bardziej doświadczeni właściciele firm zdają 

sobie sprawę, że sukces startupu na początku działal-

ności nie jest mierzony zyskami, a głównie tempem 

zwiększania udziału w rynku. Innym powodem jest to, 

że firmy czempionów są dostatecznie dofinansowane, 

a ich głównym zadaniem jest poszukiwanie efek-

tywnych metod wykorzystania funduszy, budowania 

świetnych zespołów i usprawniania procesów 

wewnętrznych.

K O M E N T A R Z  E K S P E R T A

Marcin Kurek 
Partner zarządzający, Market One Capital

Komentarz eksperta: Marcin Kurek
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Jak Dawid pokonał Goliata i dlaczego startupy potrzebują chmury?

Do pewnego momentu szanse startupów w starciu 

z globalnymi graczami przypominały zmagania 

dzielnego Dawida z potężnym Goliatem. Dysponując 

niewielkimi zespołami i ograniczonymi funduszami, 

trudno było startupom rzucać wyzwanie rynkowym 

gigantom. Jednak ten pozornie niepokonany wróg 

musiał ustąpić. Dlaczego tak się stało?

Dawid swoje zwycięstwo zawdzięczał odwadze, 

zwinności i przebiegłości. Młode firmy oferujące 

świeże, kreatywne podejście zawsze były wydajniejsze 

niż ich wielcy, powolni przeciwnicy o często złożonej 

strukturze. Startupy dołożyły jednak kolejną przewagę 

do swojego oręża: technologię. W szczególności usługi 

przetwarzania i przechowywania danych w chmurze 

uwolniły je od ich typowych bolączek młodych firm, 

oferując pełne bezpieczeństwo, kontrolę, elastyczność 

i niższe koszty działalności. Umożliwiło to startującym 

firmom skupienie się na swoich mocnych stronach 

w starciu z Goliatem – osiągać więcej, w krótszym 

czasie.

Magia cloud polega na tym, że usługi chmurowe 

oferują moc obliczeniową zarezerwowaną wcześniej 

dla największych organizacji. Natychmiast udo-

stępniają infrastrukturę dostarczaną w wygodnych 

pakietach usług, które wspomagają rozwój, 

umożliwiają sprawną aktualizację i zapewniają 

bezpieczeństwo. Usługi są świadczone zgodnie 

z ustaleniami zawartymi w umowach gwarantujących 

ich jakość (SLA - Service Level Agreements), które 

regulują zobowiązania dostawcy wobec klienta.

Brak infrastruktury, zasobów i pieniędzy to problemy, 

z którymi często borykają się startupy. Remedium 

na te bolączki mogą stanowić usługi chmurowe, które:

 • �umożliwiają natychmiastowy dostęp do zasobów. 

Po podpisaniu umowy klient otrzymuje dostęp 

do zakupionych usług w ciągu kilku minut, a płaci 

za nie w modelu subskrypcyjnym;

 • �są elastyczne. Umożliwiają uruchomienie bez-

piecznej infrastruktury celem natychmiastowego 

wykorzystania w konkretnym projekcie, np. 

na potrzeby kampanii marketingowej na Black 

Friday. Przedsiębiorcy często trudno ocenić, jakich 

zasobów wymaga kampania, zwłaszcza na jej starcie, 

a serwery i dyski przechowywane i zarządzane 

lokalnie generują olbrzymie koszty, niezależnie 

od tego, czy są w pełni wykorzystywane. Poza 

tym, ruch sieciowy często wykracza poza przyjęte 

wcześniej założenia. Dlatego elastyczność takich 

usług jest kluczowa;

 • �umożliwiają współpracę pomiędzy zespołami 

w różnych lokalizacjach. Współdzielone dane stają 

się dostępne praktycznie natychmiast, dzięki czemu 

zdalne zespoły mogą współpracować w czasie 

rzeczywistym, niezależnie od lokalizacji.

Znakomitą ilustracją, jak w cyfrowym świecie Dawid 

pokonał Goliata, jest WhatsApp. Tę jedną z najpopu-

larniejszych aplikacji stworzyli dwaj byli pracownicy 

Yahoo, którzy potrafili wykorzystać moc internetu 

i pokazali, jak sprytne wykorzystanie technologii 

zmniejsza potrzebę posiadania na własność 

potężnych dużych zasobów.

K O M E N T A R Z  E K S P E R T A

Joanna Parasiewicz 
Manager ds. PR i komunikacji 
OVHcloud

Komentarz eksperta: Joanna Parasiewicz,  
Jak Dawid pokonał Goliata i dlaczego startupy potrzebują chmury?

https://www.ovh.pl/
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Jak oceniasz prawdopodobieństwo poniższych scenariuszy w odniesieniu do swojej firmy? 
%wszystkich respondentów, n=662, 2019

Bardzo 
nieprawdopodobne

Raczej 
nieprawdopodobne

Raczej 
prawdopodobne

Bardzo 
prawdopodobne

Źródło:  
Startup Poland

Jakie są optymistyczne wizje założycieli?
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Jak oceniasz wpływ wymienionych źródeł wiedzy i networku na dotychczasowy 
rozwój Twojego startupu? 
% wszystkich startupów, 2019

niewielki wpływ duży wpływ

Źródło:  
Startup 
Poland

Co wpływa na rozwój startupów?
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Badanie pokazuje, że wyzwania stojące przed 

startupami w ostatnich kilku latach nie zmieniają się 

radykalnie. Jeśli chodzi o rozwój biznesu, nadal naj-

trudniejsze dla startupów są: sprzedaż i pozyskiwanie 

klientów, rozwój produktów i pozyskanie finansowa-

nia. Są to podstawowe elementy, które – jeśli są dobrze 

ustrukturyzowane – wpływają pozytywnie na rozwój 

firm. Jednocześnie działania najbardziej cenione 

przez startupy pod względem wspierania ich rozwoju 

nie zmieniły się również w porównaniu z rokiem 

2018. Są to: osobisty mentoring, szkolenia, meetupy 

i wsparcie w zakresie akceleracji. Wyniki świadczą 

o tym, że potrzeby, na które odpowiedziały programy 

inkubacji i akceleracji PARP, zostały właściwie 

zidentyfikowane i powinny zapewnić niezbędne 

wsparcie w wyżej wymienionych sferach.

Rok 2019 był rekordowy pod względem realizowanych 

z inicjatywy PARP programów akceleracyjnych 

i inkubacyjnych. Równolegle działało ich kilkanaście 

– program Poland Prize z 5 operatorami, akcelerator 

Elektro ScaleUp, 6 Platform Startowych we wschod-

niej Polsce i 10 akceleratorów ScaleUp II. Platformy 

Startowe i akceleratory zapewniają startupom szyty 

na miarę mentoring, a także doradztwo biznesowe 

i techniczne. Grant przyznawany w toku akceleracji 

jest tylko drobnym elementem tych programów, 

których celem jest umożliwienie startupom skupienia 

się na rozwoju produktu. 

Oferowane przez PARP programy wsparcia są również 

odpowiedzią na wyrażoną w badaniu chęć współpracy 

startupów z korporacjami. 38,5% startupów nawiązało 

relacje biznesowe z klientami korporacyjnymi 

(co stanowi wzrost w porównaniu z rokiem 2018) 

i oceniło te relacje w przeważającej części jako dobre. 

Pokazuje to, że obie strony dostrzegają korzyści 

płynące z działania w duchu otwartych innowacji. 

W świetle wypowiedzi oceniających jakość tej 

współpracy, wydaje się, iż nasze akceleratory powinny 

dołożyć wszelkich starań, aby wspólne biznesowe 

przedsięwzięcia startupów i korporacji mogły być 

w przyszłości oceniane jako bardzo dobre (obecnie 

dotyczy to tylko 23% badanych) lub przynajmniej 

lepsze niż tylko „dobre”.

Kolejną interesującym wnioskiem z badania jest 

wyartykułowane przez startupy oczekiwanie dalszego 

finansowania ze strony rządu, podczas gdy środki 

finansowe nie odpowiadają na wyzwania wskazane 

przez respondentów w innej części badania. Zreali-

zowany przez nas w 2019 roku proces projektowania 

programu w obszarze govtech, zaskoczył nas jedną 

z konkluzji. Startupy stwierdziły bowiem, że w relacji 

z klientem instytucjonalnym, najbardziej potrzebnym 

rodzajem wsparcia jest przysłowiowe „otwarcie drzwi” 

do potencjalnego klienta – bez konieczności finanso-

wania lub dedykowanego programu akceleracyjnego. 

Uważamy, że przyszłe programy wsparcia publicznego 

będą zmierzały właśnie w takim kierunku. 

M A T E R I A Ł  P A R T N E R A

Małgorzata Oleszczuk 
Prezes PARP

Materiał Partnera: Małgorzata Oleszczuk, PARP,  
Otwarte innowacje kluczem do rozwoju startupów

https://www.parp.gov.pl/
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Programy akceleracyjne i inkubatory 
uruchomione przez PARP, aktywne w 2019

Operatorzy: Oferowane wsparcie:
Koniec 
programu:

Platformy 
Startowe 
– Polska 
Wschodnia

 • �Rzeszowska Agencja Rozwoju Regionalnego S.A. – 
Platforma Startowa „Start in Podkarpackie” 

 • �Puławski Park Naukowo-Technologiczny Sp. z o.o. – 
Platforma Startowa „Wschodni Akcelerator Biznesu” 

 • �Polska Fundacja Ośrodków Wspomagania Rozwoju 
Gospodarczego „OIC Poland” z siedzibą w Lublinie – 
Platforma Startowa „Unicorn Hub”

 • �Park Naukowo-Technologiczny Energii Sp. z o.o. – 
Platforma Startowa „Idealist”

 • �Miasto Białystok – Białostocki Park Naukowo-Tech-
nologiczny – Platforma Startowa „Hub of Talents 2” 

 • �Gmina Olsztyn / Olsztyński Park Naukowo-Techno-
logiczny – Platforma Startowa „Startup Heroes” 

 • �Mentoring biznesowy 
i technologiczny o wartości 
do 50 000 zł

2023

Poland Prize 
Program 
Startup visa

 • Blue Dot Solutions
 • Startup Hub Poland
 • Huge Thing
 • �Gdańska Fundacja Przedsiębiorczości
 • BRINC

 • �Soft landing: dedykowana 
ścieżka wizowa, pomoc 
opiekuna w sprawach 
urzędowych, bankowych oraz 
związanych z osiedlaniem się 
w Polsce 

 • �Finansowanie (bez obejmowa-
nia udziałów) do 200 000 zł

2019/2020

Elektro Scale Up 
Akceleracja 
w obszarze 
elektro
mobilności

 • techBrainers  • �Mentoring biznesowy 
i technologiczny o wartości 
do 50 000 zł

 • �Finansowanie (bez obejmowa-
nia udziałów) do 500 000 zł

2020

Scale Up 
Program 
akceleracyjny 
z partnerem 
korporacyjnym

 • �Fundacja Przedsiębiorczości Technologicznej
 • FundingBox Accelerator
 • Blue Dot Solutions 
 • DGA SA
 • Accelpoint
 • �Fundacja Polska Przedsiębiorcza
 • Huge Tech
 • �Krakowski Park Technologiczny 
 • �Łódzka Specjalna Strefa Ekonomiczna
 • BRINC

 • �Mentoring biznesowy 
i technologiczny o wartości 
do 50 000 zł

 • �Finansowanie (bez obejmowa-
nia udziałów) do 200 000 zł

2021
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Uwaga, drodzy founderzy!

Cieszy mnie fakt, że tak wielu założycieli startupów 

uważa programy akceleracyjne i inkubacyjne 

za ważne i wierzę, że podobne inicjatywy w nad-

chodzących latach jeszcze zyskają na znaczeniu. 

Founderzy wiedzą, że dziś szybkie skalowanie jest 

o wiele ważniejsze i bardziej osiągalne niż kilka lat 

temu oraz że potrzebują zdobywać wiedzę na ten 

temat i budować relacje, które im w tym pomogą. 

Z drugiej strony, fundusze venture capital poszukują 

bardziej dojrzałych startupów z wyższymi przycho-

dami i większymi udziałami w rynkach. Startupy 

będą musiały pogłębiać wiedzę i budować zasoby, 

a nie będzie to możliwe, jeśli będą polegać wyłącznie 

na swoich zespołach i ich znajomych. 

Na co więc powinien zwrócić uwagę przedsiębiorca 

poszukujący idealnego akceleratora dla swojej 

firmy? Po pierwsze, polecam wybierać program 

na podstawie informacji o tym, kto bierze w nim 

udział i jakie doświadczenie mają osoby, które będą się 

w nim dzieliły swoją wiedzą. Po drugie, to oczywiste, 

że trzeba się przyjrzeć warunkom uczestnictwa. 

Na przykład, oddawanie więcej niż 20% udziałów 

w firmie w rundzie seed jest nie do zaakceptowania. 

Zachowanie tych udziałów umożliwi firmie wzrost 

w przyszłości, kiedy będzie tego naprawdę potrze-

bowała. Ponadto, ważne, żeby sprawdzić jak dany 

akcelerator będzie wspierał founderów w kolejnych 

rundach inwestycyjnych. Czy rzeczywiście mają 

relacje z funduszami venture capital? Czy sami biorą 

udział w późniejszych rundach finansowania? Bardzo 

ważne jest też to, co dzisiaj robią byli uczestnicy 

takich programów. Warto się z nimi skontaktować 

i dowiedzieć się, co naprawdę sądzą i jak oceniają 

tę współpracę.

Większość ludzi nie uważa, że wykłady na uczelni 

są bardzo pomocne w przygotowaniu do urucho-

mienia własnej działalności. Wynika to głównie 

z faktu, że programy studiów na polskich uczelniach 

biznesowych są nazbyt teoretyczne. Tu zgodzę się 

z uczestnikami badania. Programy akceleracyjne 

i budowanie relacji z mentorami dają znacznie lepsze 

efekty niż uczestnictwo w zajęciach na uczelni.

K O M E N T A R Z  E K S P E R T A

Dariusz Żuk 
Założyciel, AIP, business.link, bValue

Komentarz eksperta: Dariusz Żuk,  
Uwaga, drodzy founderzy!
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Co zyskałeś w wyniku indywidualnego mentoringu? 
% startupów, które współpracowały z mentorem/doradcą, n=456, 2019
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54% 
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35% 

34% 

wiedzę biznesową

lokalne kontakty w branży 

wiedzę o klientach

wiedzę, jak przygotować się
do rundy finansowania

międzynarodowe kontakty

Co determinuje dobrych 
mentorów?

Źródło:  
Startup Poland

Co determinuje dobrych mentorów?
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Wybór właściwych „narzędzi” jest kluczowy, jeśli 

chcemy zwiększyć prawdopodobieństwo osiągnięcia 

sukcesu i dobrych wyników w startupie – i to niezależ-

nie od definicji słowa „sukces”. Tegoroczne badanie 

pozwoliło nam uzyskać odpowiedź na bardzo ważne 

pytanie: jakie działania mają największy wpływ 

na rozwój startupu?

Dla niektórych może być zaskoczeniem, że najwyżej 

w rankingu odpowiedzi znalazł się „osobisty 

mentoring” (ponad 55%), ale spójrzmy na to z trzech 

różnych perspektyw. 

1.	 �Polski ekosystem startupowy stopniowo dojrzewa. 

Widzimy, że dołącza do niego coraz więcej 

doświadczonych specjalistów i managerów, którzy 

gotowi są dzielić się wiedzą i rozumieją znaczenie 

startupów, które promują innowację nawet 

w najbardziej skostniałych firmach. Ich zaangażo-

wanie znacząco wpływa na rzeczywistą wartość 

i jakość spotkań mentoringowych oraz nastawienie 

zespołów startupowych do tych spotkań.

2.	 �Liczba wydarzeń i programów wspierających 

startupy również w ostatnim czasie wzrosła. 

Niemal każde z tych wydarzeń zawiera elementy 

mentoringu czy networkingu, choć pokuszę się 

o stwierdzenie, że w niektórych programach jest 

może nawet za dużo mentoringu.

3.	 �Warto też zauważyć, że zarówno jakość mento-

ringu, jak i świadomość tego, czym powinien 

być mentoring, znacząco wzrosły. Wielu 

organizatorów przeróżnych wydarzeń umożliwiło 

dostęp do mentorów i szczegółowe instrukcje 

jak należy prawidłowo pracować w trakcie sesji 

mentoringowej. To chroni przedsiębiorców przed 

niezbyt pomocnym doradztwem na zasadzie 

„co bym zrobił, gdybym był w twojej sytuacji” 

i zachęca do bardziej odpowiedniego podejścia: 

„które z moich doświadczeń mogą się odnosić 

do twojej obecnej sytuacji”. Przedsiębiorcy 

są też o wiele bardziej świadomi tego, że powinni 

w mentoringu szukać inspiracji i konstruktywnej 

krytyki, a niekoniecznie recepty na rozwiązanie 

bardzo konkretnego problemu.

Budowanie stabilnych, długotrwałych relacji pomiędzy 

mentorem a mentee jest bardzo istotne. Tu nie chodzi 

o „speed-dating” w trakcie okazjonalnych wydarzeń. 

Na szczęście, co bardzo obiecujące, pojawiło się 

w ostatnim czasie kilka różnych inicjatyw z dokładnie 

taką misją i dlatego myślę, że „osobisty mentoring” 

będzie jeszcze zyskiwał na znaczeniu w nadchodzą-

cych latach.

K O M E N T A R Z  E K S P E R T A

Marek Kapturkiewicz 
Współzałożyciel, inwestor, partner, Innovation Nest

Komentarz eksperta: Marek Kapturkiewicz
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78%

16%

6%

Jak przetargi publiczne 
napędzają rozwój startupów?

Ile razy Wasz startup wziął udział w postępo-
waniu o udzielenie zamówienia publicznego? 
% wszystkich startupów, n=731, 2019

Top 10 obszarów najczęściej współpracujących 
z sektorem publicznym 

1 Sztuczna inteligencja / uczenie maszynowe

2 Big data

3 Internet rzeczy (IoT)

4 Robotyka

5 Analityka / research tools / business intelligence

6 Przemysł 4.0

7 Hardware

8 Edukacja

9 Produktywność, CRM / ERP

10 Fintech / insurtech 

  Nigdy

  Kilka razy

  Za każdym razem, kiedy była taka możliwość

Źródło:  
Startup Poland

Jak przetargi publiczne napędzają  
rozwój startupów?
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Nie byłem tym
wcześniej zainteresowany

Przetargi nie dotyczą
mojego produktu

Procedury są
zbyt skomplikowane

Są zbyt czasochłonne

Warunki są
zbyt skomplikowane

 Nie chcemy współpracować
z instytucją państwową

Nie miałem dotąd informacji
o istniejących przetargach

Nie widzę sposobu,
w jaki miałoby mi to pomóc

w rozwoju firmy

Nie mam wystarczającej
wiedzy, aby wziąć udział

w przetargu

Dlaczego startupy nie biorą 
udziału w przetargach?

Dlaczego nie bierzecie udziału w postępowaniu o udzielenie zamówienia publicznego? 
% startupów, które nigdy lub rzadko biorą udział w zamówieniach publicznych, n=687, 2019

Źródło:  
Startup Poland

Dlaczego startupy nie biorą udziału w przetargach?
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Kilka miesięcy temu ktoś pokazał mi wykres przed-

stawiający wyniki ankiety przeprowadzonej wśród 

startupów z siedzibą w Stanach Zjednoczonych. 

Byłam zdumiona, bo jako osoba, która studiowała 

statystykę i miała przez całe życie do czynienia 

z danymi, rzadko widziałam sytuacje, w których 100% 

respondentów byłaby zgodna w jakiejś kwestii. Byłam 

również trochę zawiedziona, bo wszyscy zgadzali się 

ze stwierdzeniem, że „jedynie stabilne firmy istniejące 

od dawna mają szansę na zdobycie najbardziej 

znaczących kontraktów”.

Raport Startup Poland dowodzi, że w Polsce jest 

inaczej. Być może najbardziej budującą wiadomością 

jest to, że mimo niskiego udziału w procesie 

zamówień publicznych jedynie 7% firm, które nie 

zrobiły tego do tej pory, nie ma w ogóle takiego 

zamiaru. Pozostałe są zniechęcone procedurami 

albo jeszcze nie trafiły na właściwy przetarg. Jeśli 

uprościmy procedury i dopracujemy proces infor-

mowania o przetargach, zdecydowana większość 

startupów uzna udział w nich za drogę wartą zainte-

resowania. Mamy więc sporo do zrobienia i właśnie 

na obydwu tych rzeczach skupiamy nasze wysiłki 

w GovTech Poland. Doświadczenie wskazuje, że jeśli 

tylko usuniemy wszelkie wymogi, zminimalizujemy 

formalności i wprowadzimy transparentne reguły 

udział firm w przetargach nie tylko rośnie dwudzie-

stokrotnie, ale dodatkowo 100% z tych przetargów 

wygrywają małe i średnie przedsiębiorstwa (głównie 

startupy).

Drugą istotną informacją jest to, że w przetargach 

publicznych biorą udział bardziej innowacyjne 

startupy, które sprzedają rozwiązania od sztucznej 

inteligencji po robotykę. Jest to bardzo mile widziane, 

zwłaszcza z perspektywy obywateli, bo oznacza, 

że nasze instytucje pozyskują najnowsze rozwiązania, 

które z dużym prawdopodobieństwem zostaną wyko-

rzystane w procesie tworzenia wysokiej jakości e-usług 

dla nas wszystkich. Ale nie tylko – modernizacja usług 

publicznych przeważnie wymaga dalszych inwestycji 

w eksplorację danych, user experience (UX), techno-

logie backendowe czy szkolenia, a we wszystkich tych 

obszarach tworzą się dalsze możliwości współpracy 

ze startupami, również nietechnologicznymi.

To, co pokazują liczby, to raczej obiecujący szkic, który 

wymaga znacznego wysiłku. Warto jednak o tym 

mówić, nie tylko dlatego, że nasze dane pokazują, 

że firmy biorące udział w publicznych przetargach 

rosną 1,9 razy szybciej, ale również dlatego, że Polska 

cieszy się utalentowanymi ludźmi i charakteryzuje się 

wysokim zapotrzebowaniem na innowacje w sektorze 

publicznym, co – mam nadzieję – przy odpowiednich 

wysiłkach sprawi, że smutne amerykańskie statystyki 

w Polsce nigdy się nie urzeczywistnią.

K O M E N T A R Z  E K S P E R T A

Justyna Orłowska  
Dyrektor programu GovTech Poland

Komentarz eksperta: Justyna Orłowska
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Jak korporacje napędzają  
rozwój startupów

Czy współpracujecie z korporacją? 
% wszystkich startupów, n=717, 2019

Jak oceniasz współpracę z korporacją? 
% startupów, które współpracowały  
z korporacją, n=307, 2019

  nie

  tak

  trudno powiedzieć

Źródło:  
Startup Poland

Źródło:  
Startup Poland

Jak korporacje napędzają rozwój startupów
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K O M E N T A R Z  E K S P E R T A

Pułapka średniego przychodu – wydanie startupowe

Niemal 40% wszystkich założycieli startupów wierzy, 

że ich firma stanie się jednorożcem. Podobna liczba 

uważa, że „raczej prawdopodobnie” ich firmy wejdą 

na giełdę lub zostaną wykupione. Taki optymizm, 

a w zasadzie wiara granicząca z naiwnością, pewnie 

jest potrzebny, żeby człowiek mógł znieść ciężkie życie 

przedsiębiorcy. Wzrost przychodów wynoszący 15% 

miesiąc do miesiąca, nawet jeśli te dane pochodzą 

wyłącznie z deklaracji, to jednak bardzo imponujące 

osiągnięcie. Przyznaję, że wyniki zaprezentowane 

w raporcie nie są złe. Jednak to może być problem 

sam w sobie. Magia dzieje się na krawędzi, potrzebne 

nam są przypadki ekstremalne, firmy rosnące 

w wyjątkowym tempie. Spotykam na swojej drodze 

wiele dobrze przygotowanych startupów, zarządza-

nych przez doświadczonych ludzi, którzy rozumieją, 

gdzie leży szansa, i wiedzą, jak ją wykorzystać. 

Nadal jednak trudno znaleźć kogoś z potężną 

wizją, odważnymi pomysłami na epicką skalę. Mam 

wrażenie, że przedsiębiorcy wykazują się swoistą 

„polską skromnością”, rozumianą jako ograniczenie 

tłumiące ambicję. „Nieźle” w świecie startupów 

oznacza niedostatecznie.

Zaskakuje fakt, że nawet 57% firm może się pochwalić 

współpracą z partnerem korporacyjnym. Wow! 

Tak wysokiej liczby się nie spodziewałem. Wygląda 

na to, że wszystkie włożone wysiłki poskutkowały. 

Przez ostatnie trzy lata trudno było na konferencji 

startupowej nie usłyszeć w którymś z głównych paneli 

dyskusji poświęconej tej tematyce. Jednocześnie 

rząd dokładał wszelkich starań, żeby tak się działo, 

zarówno poprzez bezpośrednie naciski na spółki 

skarbu państwa, jak i poprzez programy akceleracyjne. 

Jednak tego rodzaju współpraca w wielu przypadkach 

nadal jest tylko powierzchowna. Głębokie prace 

badawczo-rozwojowe nad wspólnymi projektami 

należą do rzadkości. Współpraca z korporacją stała 

się pewnego rodzaju świętym graalem polskich firm. 

Wspieramy współpracę pomiędzy wielkimi firmami 

a startupami, ale warto pamiętać, że to nie jedyna 

droga. To dobra strategia dla niektórych startupów, 

ale gdzie jest miejsce dla rozwiązań przeznaczonych 

dla MŚP czy B2C? Każda forma monokultury jest 

niebezpieczna, dlatego mam nadzieję, że w nadcho-

dzących latach znajdą się i tacy, którzy przypomną 

nam, że startupy to też walka z dominacją korporacji 

i obalanie status quo.

Bartosz Józefowski 
Manager ScaleUp, Krakowski Park Technologiczny

Komentarz eksperta: Bartosz Józefowski,  
Pułapka średniego przychodu –  

wydanie startupowe
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Źródło:  
Startup Poland

Jak startupy współpracują z korporacjami
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M A T E R I A Ł  P A R T N E R A

Od potrzeby do realizacji – innowacje w PKN ORLEN

PKN ORLEN angażuje się w szereg działań 

pozwalających na wdrożenie innowacyjnych 

rozwiązań przygotowanych przez startupy. 

Przykładem są programy akceleracyjne Pilot Maker 

Elektro ScaleUp oraz Space3ac Scale Up, udział 

w programie GovTech, a także dedykowana platforma 

innowacje.orlen.pl do zgłaszania innowacyjnych 

rozwiązań. Dzięki przyjęciu Strategicznej Agendy 

Badawczej określiliśmy obszary rozwoju inwestycji 

w innowacje w horyzoncie 2030+, co w znaczny 

sposób wzmacnia aktywność PKN ORLEN w funkcjo-

nującym ekosystemie innowacji.

Doświadczenia PKN ORLEN we wdrażaniu inno-

wacyjnych rozwiązań potwierdzają, że współpraca 

rynkowego giganta i małej firmy jest możliwa i wcale 

nie musi być trudna. Są oczywiście warunki, których 

spełnienie przez innowatora w znaczny sposób 

ją ułatwia. Przede wszystkim oferowane przez startup 

rozwiązanie musi wpisywać się w potrzeby biznesowe 

PKN ORLEN, startup powinien również umieć 

uargumentować, dlaczego jego rozwiązanie jest 

bardziej korzystne od innych dostępnych na rynku, 

w tym opisać, na czym polega jego innowacyjność. 

Cenne jest też doświadczenie we współpracy z dużymi 

odbiorcami technologii oraz zrozumienie procesów, 

którymi rządzi się korporacja, a które mają wpływ 

na podejmowanie decyzji. Dużemu graczowi, jakim 

jest PKN ORLEN, współpraca ze startupami pozwala 

przede wszystkim pozyskać innowacyjne rozwiązania, 

zmapować wyzwania oraz wyznaczyć poziom ambicji 

w pozyskiwaniu innowacji z zewnątrz. Ponadto 

wewnątrz organizacji doskonalimy kulturę inno-

wacyjności, w tym przełamujemy bariery związane 

z wdrażaniem nowoczesnych, niestandardowych 

projektów. 

Jest wiele sposobów na to, aby startup zaprezentował 

swoje rozwiązanie PKN ORLEN. Najwłaściwszą drogą 

jest zgłoszenie pomysłu poprzez wyżej wspomnianą 

platformę lub też udział w dostępnych inicjatywach 

współpracy PKN ORLEN ze startupami, w tym 

w programach akceleracyjnych.

Patrycja Panasiuk 
Dyrektor Biura Innowacji PKN ORLEN

Materiał Partnera: Patrycja Panasiuk, PKN ORLEN,  
Od potrzeby do realizacji – innowacje  

w PKN ORLEN

https://www.orlen.pl/
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% wszystkich startupów, wielokrotnego wyboru, n=695, 2019

Źródło:  
Startup Poland

Jakie przeszkody stoją na drodze do rozwoju
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Jakie są główne wyzwania 
startupów?

Jakie są główne wyzwania w Twoim startupie? 
% wszystkich respondentów, wielokrotnego wyboru, n=706, 2019

wszyscy czempioni pretendenci

Źródło:  
Startup Poland
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Źródło:  
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Bliższe spojrzenie na bariery prawne

Chociaż wyniki ankiety w przypadku 29% respon-

dentów nie wskazują na istnienie barier prawnych 

utrudniających rozwój biznesu, nie oznacza to, że takich 

barier faktycznie nie ma. Startupy, które skupiają się 

na rozwoju, przeważnie mają mniej czasu na moni-

torowanie otoczenia prawnego i instytucjonalnego. 

Bariery prawne wpływające na działalność biznesową 

są bardzo specyficzne, często utrudniają funkcjono-

wanie zarówno startupów, jak i dużych korporacji oraz 

– mimo ostatnich pozytywnych zmian w przepisach 

dotyczących MŚP – istnieją od wielu lat. Niezado-

wolenie startupów z funkcjonowania środowiska 

prawnego może skutkować zamknięciem działalności, 

ograniczeniem wzrostu biznesu albo przeniesieniem 

firmy do innego kraju. To wyraźny apel do likwidacji 

nieprzyjaznych przedsiębiorcom przepisów (zwłaszcza 

tych, które nadmiernie biurokratyzują nasze codzienne 

działanie i niepotrzebnie zwiększają koszty zatrud-

nienia) oraz do zmian praktyk w sektorze publicznym 

(wydłużające się procedury i brak możliwości 

sprawnego wprowadzenia nowej legislacji).

W najbliższej przyszłości koszty zatrudnienia w Polsce 

będą rosły, jeśli dojdzie do zniesienia limitu składek 

na ubezpieczenie społeczne (zwanego limitem 

trzydziestokrotności ZUS). Pociągnie to za sobą wzrost 

kosztów zatrudnienia (nawet o 10% dla pracownika 

i 16% dla pracodawcy) i zmniejszy atrakcyjność Polski 

jako rynku inwestycyjnego w porównaniu do Słowacji, 

Czech, Węgier czy nawet Wielkiej Brytanii. 

Skomplikowane formalności związane z procesem 

zakładania nowej firmy i czasochłonne procedury 

związane z jej likwidacją nie powinny stanowić prze-

szkody w przyszłości. W marcu 2020 roku wchodzą 

bowiem w życie nowe regulacje dotyczące prostej 

spółki akcyjnej (PSA). PSA wyróżnia się spośród innych 

spółek kapitałowych uproszczonymi i skróconymi 

procedurami otwarcia i likwidacji.

Wyniki ankiety dotyczące oczekiwań startupów 

od rządu stanowią swoisty apel środowiska startu-

powego do nowo powołanych ministrów. Postulaty 

związane z finansowaniem nie wynikają z braku 

dostępu do publicznych funduszy, a raczej z utrudnień 

w pozyskiwaniu grantów. Oczekiwania startupów 

w odniesieniu do bardziej przyjaznych regulacji 

podatkowych również zasługują na uwagę. Możemy 

zaobserwować kilka pozytywnych zmian dotyczących 

wysokości podatków w Polsce: zwiększone zachęty 

podatkowe dla innowacyjnych przedsiębiorców, 

a także obniżony od początku 2019 roku podatek CIT 

dla małych i średnich firm. Niemniej transparent-

ność przepisów podatkowych jest równie istotna. 

Wniosek do nowego rządu jest prosty – jeśli Polska 

chce zatrzymać na rynku swoje startupy i zachęcić 

zagraniczne do działalności na jej obszarze, przepisy 

podatkowe muszą być prostsze, stabilniejsze i bardziej 

przewidywalne.

K O M E N T A R Z  E K S P E R T A

Marta Pawlak 
Doradca ds. Prawnych i Polityki Publicznej, Startup Poland 
Dyrektor ds. Prawnych i Polityki Publicznej, Amerykańska Izba 
Handlowa w Polsce

Komentarz eksperta: Marta Pawlak,  
Bliższe spojrzenie na bariery prawne
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Startupowe regiony Polski: 
postrzegane zmiany 
w dostępności kapitału
Czy obecnie jest łatwiej pozyskać finansowanie niż w 2018 roku? 
% odpowiedzi w każdym regionie, n=781, 2019

tak bez zmian nie

Źródło:  
Startup Poland
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Startupy z województwa lubelskiego pokazały, 

że w tym roku, w porównaniu do poprzedniego, 

dużo łatwiej było im przyciągać uwagę inwestorów 

i zdobywać finansowanie na rozwój ich pomysłów. 

Myślę, że ten optymizm wynika głównie z dwóch 

rzeczy. Po pierwsze ze zwiększonej dostępności 

środków publicznych z udziałem funduszy unijnych 

dedykowanych rozwojowi startupów (PFR Ventures, 

program ScaleUp), wliczając w to programy skupione 

na rozwoju Polski Wschodniej, takie jak Platformy 

Startowe w ramach Poddziałania 1.1.1, z trzema 

operatorami w rejonie Lublina. Druga to nieustający 

rozwój ekosystemów startupowych w regionie, które 

pomagają miejscowym CEO budować świadomość, 

dostrzegać nowe możliwości finansowania i lepiej się 

przygotowywać do ich pozyskania. Oczywiście ten 

optymizm należy postrzegać jako pozytywny sygnał. 

Zwiększona dostępność finansowania to większe 

szanse na sukces dla startupów i na rentowne 

wyjścia z inwestycji, które potencjalnie przekładają 

się na większą liczbę inwestorów zainteresowanych 

dalszym inwestowaniem środków zarobionych 

na pomysłach i firmach z regionu.

Zachodniopomorskie startupy najlepiej oceniają swoje 

szanse w dostępie do kapitału i nie jest to dla mnie 

zaskakujące. Mamy w Polsce 130 aktywnych funduszy 

venture capital, to o 40% więcej niż w 2018 roku, przy 

czym połowa z nich rozpoczęła swoje inwestycje 

w tym roku, głównie przy wykorzystaniu funduszy 

unijnych. Dziś dużo łatwiej jest zebrać rundę seed 

w wysokości 250-500 tys. euro niż rok czy dwa lata 

temu dzięki działaniom PFR/PARP/NCBR stymulu-

jącym ekosystem publicznymi środkami. W naszym 

regionie mamy dwa nowe fundusze, które zainwestują 

około 20 milionów euro w rundy seed na poziomie 

do 1 miliona euro. W tym roku wartość inwestycji 

venture capital w Polsce przekroczyła 250 milionów 

euro i jest to najwyższa kwota inwestycji w ciągu 

ostatniej dekady! Polskie startupy i ich techniczny 

talent (250 tys. programistów – największa liczba 

w regionie CEE) przyciągają coraz więcej zagra-

nicznych funduszy, które koinwestują z lokalnymi 

inwestorami. Mamy dostęp do kilku programów 

akceleracyjnych, które skupiają się na łączeniu 

startupów z partnerami korporacyjnymi, zapewniając 

im jednocześnie bezudziałowe granty na poziomie 

50 tys. euro, mentoring i wsparcie w budowaniu 

trakcji pośród klientów instytucjonalnych. Jest też 

5 akceleratorów „Poland Prize” ułatwiających „miękkie 

lądowanie” founderom z zagranicy. Wiele startupów 

skupia się na sprzedaży swoich produktów za granicą 

(trzecie miejsce), a co za tym idzie, radzą sobie dużo 

lepiej niż firmy działające na polskim rynku i przycią-

gają więcej funduszy. Niewielka odległość dzieląca 

nas od tętniącego życiem berlińskiego ekosystemu 

i wydarzenia takie jak Startup Weekend Szczecin 

powodują, że więcej founderów „myśli globalnie”.

K O M E N T A R Z  E K S P E R T A

Michał Pukacz 
Członek zarządu i manager 
Polskiego Klastra Badań 
i Rozwoju Internetu Rzeczy 
Ambasador Startup Poland

Maciej Jankowski 
CEO, Fundacja Netcamp 
Venture partner, Nextgrid.AI 
Współzałożyciel Startup Poland

Komentarz eksperta: Michał Pukacz, Maciej Jankowski
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Negocjacje w umowach inwestycyjnych. 
O czym powinien pamiętać startup przed podpisaniem umowy

Moment rozpoczęcia negocjacji z inwestorem to już wielki sukces dla startupu. Warto jednak 
skrupulatnie przygotować się do tego procesu.

Kwestie fundamentalne dla inwestora

Założyciele, oprócz zabezpieczenia swoich podstawo-

wych interesów (gwarancja otrzymania środków oraz 

uczciwa odpowiedzialność za funkcjonowanie spółki 

przed inwestycją), podczas negocjacji powinni mieć 

na uwadze fundamentalne dla funduszu venture 

capital kwestie. Niewłaściwa postawa założycieli 

może zniweczyć cały proces inwestycyjny. Z tego 

punktu widzenia następujące obszary w umowie 

inwestycyjnej będą dla inwestora bardzo wrażliwe: (1) 

gwarancja pełnej koncentracji założycieli na dalszym 

rozwoju startupu, (2) zakaz konkurowania, (3) 

kontrola inwestora nad obrotem udziałami w spółce 

w czasie trwania inwestycji oraz (4) gwarancja 

wyjścia inwestora ze spółki w przypadku otrzymania 

satysfakcjonującej oferty. Powyższe kwestie wymagają 

od założycieli szczególnej rozwagi i powściągliwości. 

Term sheet

Dokument ten określa kamienie milowe transakcji, 

czyli ogólne warunki finansowania. Na tym etapie 

startup powinien zastanowić się, czego oczekuje 

od współpracy z inwestorem. Kluczowe dla rozwoju 

spółki będą pieniądze, ale także sprawdzenie, jakie 

wsparcie biznesowe lub sieć kontaktów inwestor 

może zapewnić. Doradzamy też zbadanie, jaka 

jest renoma funduszu i członków zespołu na rynku 

w kontekście gwarancji doprowadzenia transakcji 

do końca, uczciwości oraz minimalizacji ryzyka 

niepotrzebnych konfliktów. Warto także sprawdzić, czy 

założyciele zgadzają się, żeby reprezentant inwestora 

zasiadał w zarządzie lub radzie nadzorczej spółki, 

jaki jest horyzont inwestycyjny, w tym jak przebiegać 

będą kolejne rundy finansowania i wyjście funduszu 

z inwestycji. Term sheet jest mapą całego procesu 

inwestycji, dlatego kwestie w nim ustalone trudno 

renegocjować na dalszym etapie. 

K O M E N T A R Z  E K S P E R T A

Michał Karwacki 
Partner 
Szef zespołu Venture Capital

Natalia Burchardt 
Radca prawny 
zespół M&A i Venture Capital

Kamil Ciodyk 
Prawnik 
zespół M&A i Venture Capital

Małgorzata Deruś 
Prawnik 
zespół M&A i Venture Capital

Komentarz eksperta: Michał Karwacki, Natalia Burchardt, Kamil 
Ciodyk, Małgorzata Deruś, Negocjacje w umowach inwestycyjnych.  
O czym powinien pamiętać startup przed podpisaniem umowy
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Małgorzata Deruś 
Prawnik 
zespół M&A i Venture Capital

Badania due diligence 

Prawne, podatkowe i finansowe badanie due 

diligence to okazja dla inwestora do dokładnego przyj-

rzenia się spółce. Pierwszym krokiem w tym procesie 

jest zawarcie umowy o zachowaniu poufności. Dzięki 

niej spółka i jej założyciele nie muszą obawiać się, 

że ich pomysł na biznes zostanie wykorzystany przez 

inwestora bez ich udziału. 

Rzetelny raport z badania spółki jest podstawą 

do podjęcia decyzji o udzieleniu finansowania 

na komitecie inwestycyjnym danego funduszu. 

Z naszego doświadczenia wiemy, że dla startupów 

ten proces często wydaje się uciążliwy i niepotrzebny. 

Jednak jest to wielka szansa dla założycieli i całego 

zespołu na zaprezentowanie wszystkich mocnych 

stron ich przedsięwzięcia. Nie należy ukrywać żadnych 

informacji, w tym ewentualnych braków, a raczej wyjść 

naprzeciw oczekiwaniom inwestora. Nawet jeżeli 

w toku badania wyjdą na jaw jakiekolwiek niepra-

widłowości, nie przekreśla to szansy na uzyskanie 

finansowania. Mogą one zostać naprawione we współ-

pracy z inwestorem i przy jego pomocy, a otwartość 

i pozytywne nastawienie zespołu do rozwiązywania 

problemów zwykle okazuje się dodatkowym atutem 

startupu. Warto pamiętać, że zgodnie z praktyką 

na rynku transakcji, co do zasady, wszystkie informacje 

i dokumenty w ramach due diligence są uznawane 

za tak zwane informacje ujawnione i tym samym 

wyłączają odpowiedzialność spółki i założycieli 

za szkodę z nich wynikającą. 

Umowa inwestycyjna

Szczegółowo określa warunki, na jakich nowy inwestor 

przystąpi do spółki i zapewni jej finansowanie. Nieza-

leżnie od struktury transakcji istotnym elementem 

każdej takiej umowy są postanowienia regulujące 

odpowiedzialność stron. Wśród nich warto zwrócić 

uwagę na oświadczenia i zapewnienia składane przez 

spółkę i założycieli. Przedstawiają one stan prawny 

i faktyczny spółki na dzień dokonania inwestycji, 

a spółka i założyciele gwarantują, że są zgodne 

ze stanem rzeczywistym. W przypadku rozbieżności 

spółka i założyciele odpowiadać będą za powstałą 

szkodę, co zazwyczaj wiąże się z odpowiedzialnością 

finansową lub rozwodnieniem ich udziału w kapitale 

zakładowym. 

Dokumentacja inwestycyjna nie tylko dotyczy samego 

pozyskania finansowania na tym etapie, lecz także 

reguluje relacje pomiędzy startupem, założycielami 

a inwestorem w przyszłości. Ze względu na złożoność 

tego procesu umowa obejmuje wiele dokumentów 

pisanych prawniczym językiem. Ważne jest, aby 

wszystkie strony transakcji w pełni rozumiały konse-

kwencje uzgodnionych zapisów oraz czuły komfort 

co do dalszego funkcjonowania, w czym niezwykle 

pomocni mogą być właściwi profesjonalni doradcy, 

którzy potrafią łączyć interesy przeciwnych stron.

https://www.eversheds-sutherland.com/global/en/where/cee/poland/-pl/index.page
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Jest coraz lepiej, ale smart money nadal oznacza little money

Rundy finansowania, które możemy obserwować 

na polskim rynku, nadal nie są zbyt imponujące pod 

względem wartości, mimo to startupy konsekwentnie 

akumulują kapitał, a na rynku pojawiają się coraz 

bardziej różnorodni inwestorzy.

Przeciętny polski startup w 2019 roku zebrał w sumie 

około 30% więcej funduszy niż w 2017 roku. Tak jak 

niektórzy się spodziewali, wśród inwestorów swoją 

obecność najmocniej zaznaczają wspierane przez 

programy rządowe, zarządzane przez NCBR oraz 

PFR fundusze venture capital, których liczba rośnie 

najszybciej. Jednak lokalni aniołowie biznesu też 

są coraz częściej widoczni w tabelach kapitalizacji, 

a udział prywatnych inwestorów z zagranicy również 

staje się bardziej powszechny.

Wszystko wygląda nieźle, jeśli patrzymy na uśrednione 

dane, które rosną, ale co z jednorożcami, dużymi 

rundami i dużymi sukcesami? Przecież to one 

definiują działający z powodzeniem ekosystem 

startupowy, a nie duża liczba niedofinansowanych 

pretendentów. 

Niestety, i wiem to z własnego doświadczenia jako 

właściciel startupu, liczbę funduszy venture capital 

w Polsce, które mogą sobie pozwolić na zainwe-

stowanie kwoty miliona euro lub więcej możemy 

policzyć na palcach jednej ręki. W Europie milion euro 

to zaledwie średnia wysokość wstępnej rundy finan-

sowania, a mimo to polskie fundusze nie przekraczają 

kwoty 250 tys. euro. To rodzi pytanie: czy możemy 

je w ogóle nazywać funduszami venture capital?

W tym momencie droga do sukcesu wyraźnie 

prowadzi raczej poza polski ekosystem. Dla startupów 

z globalnymi aspiracjami metodą na osiągnięcie 

założeń jest uzyskanie wsparcia zagranicznych 

VC i jeśli będzie to wymagało relokacji za granicę, 

niech tak będzie. 

Jednak jako firmę, która nadal nie ma pewności, czy 

VC way to ta ścieżka, którą powinniśmy podążać, 

cieszy nas rosnący potencjał polskich prywatnych 

inwestorów. W 2016 roku ich udział w inwestycjach 

był konieczny: fundusze kapitałowe zeszły z boiska, 

bo skończyły się fundusze publiczne. W 2019 roku 

wybieramy prywatnych inwestorów świadomie, 

bo mogą dostarczyć więcej środków, szybciej 

i są to „mądrzejsze” pieniądze. Poza tym fakt, że nie 

musisz wyjaśniać podstaw swojej branży, sprawia, 

że cały proces jest o wiele bardziej satysfakcjonujący.

Polskie fundusze VC nie zbliżą się w najbliższym czasie 

pod względem standardów i rozmiarów do tych 

europejskich. Z całą pewnością konkurencja ze strony 

prywatnych inwestorów dobrze im zrobi, bo dzięki 

temu poprawią się oferowane przez nie warunki 

i skróci się czas potrzebny na zawarcie transakcji.

K O M E N T A R Z  E K S P E R T A

Bartłomiej Owczarek 
Założyciel GdziePoLek.pl

Komentarz eksperta: Bartłomiej Owczarek,  
Jest coraz lepiej, ale smart money nadal  
oznacza little money
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K O M E N T A R Z  E K S P E R T A

Polski ekosystem rośnie 

Obraz, jaki wyłania się z badania, jest w dużym stopniu 

spójny z naszymi wewnętrznymi analizami i pokazuje, 

że rynek polskich startupów dojrzewa. W konsekwen-

cji nasz kraj ma znacznie więcej do zaoferowania 

zagranicznym inwestorom, jakość startupów rośnie, 

nie tylko pod względem ich potencjału biznesowego, 

lecz także kompetencji zespołów zarządzających. 

Widzimy na rynku coraz więcej ciekawych projektów, 

które odpowiadają na konkretne globalne problemy. 

Z uwagi na to, że polska scena startupowa zyskuje 

na atrakcyjności, zagraniczni inwestorzy nie powinni 

obojętnie jej pomijać. W ostatnim czasie obserwujemy 

zwiększoną aktywność zagranicznych funduszy 

na rynkach Europy Środkowo-Wschodniej i w Polsce, 

która pod względem technologii jest liderem regionu. 

Obecność zagranicznych funduszy venture capital 

w strukturze finansowej polskich firm jest coraz 

bardziej widoczna, zwłaszcza że według najnowszych 

badań prawie blisko jeden na dziesięć startupów jest 

finansowany w ten sposób.

Poprawiające się warunki, włącznie ze zwiększoną 

dostępnością kapitału, prowadzą do dalszego 

rozwoju. Dzięki temu polskie firmy rosną razem 

z rynkiem. Obecnie ponad połowa z nich chwali się 

finansowaniem w wysokości przynajmniej 1 mln zł, 

a jedna na dziesięć zebrała od inwestorów ponad 

10 mln. Coraz więcej firm, które jeszcze niedawno 

były na wczesnych etapach rozwoju, zabrało kolejne 

rundy finansowania. Liczba rund A o wartości 

3–10 mln zł w latach 2017–2019 wzrosła aż o połowę. 

Te kwoty być może nie są zbyt imponujące, kiedy 

porównamy je do rynków zachodnich, jednak 

liczby dowodzą, że środek ciężkości przesuwa się 

w kierunku firm na dalszych etapach rozwoju. Widać, 

że firmy, które kiedyś działały na etapie seed, rosną 

i wchodzą na kolejne poziomy. Nawet biorąc pod 

uwagę cały ten optymizm, nie jestem zaskoczony 

wysokim współczynnikiem „odrzuceń” startupów 

przez fundusz, nawet jeszcze przed otrzymaniem 

term sheet. W europejskim ekosystemie jest to dosyć 

powszechne.

Ku naszej uciesze Polska jest niewątpliwie liderem 

regionu CEE – czy to pod względem całkowitej 

wartości transakcji z udziałem VC w ciągu ostatnich 

kilku lat, czy też liczby startupów na naszym rynku. 

Na tym fundamencie powinniśmy budować, jedno-

cześnie czerpiąc z takich wzorów do naśladowania 

jak rozwinięte ekosystemy europejskie czy izraelskie, 

wynajdując najlepsze metody tworzenia trwałej 

przewagi w przedsiębiorczości technologicznej.

Wojciech Fedorowicz 
Partner zarządzający, TDJ Pitango Ventures

Komentarz eksperta: Wojciech Fedorowicz,  
Polski ekosystem rośnie
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K O M E N T A R Z  E K S P E R T A

Dekada rozgrzewki właśnie się skończyła. Co dalej?

Podczas gdy zmierzamy ku końcowi globalnie 

rekordowego dla startupów roku, przyjrzyjmy się 

postępom, które udało nam się zrobić jako „Startup 

Poland”. Możemy z całą pewnością powiedzieć 

jedno – przeszliśmy długą drogę! Dokładnie 10 lat 

temu PARP uruchomiła pierwszą transzę dopłat 

w ramach działania 8.1. Celem programu było 

zakładanie biznesów internetowych, a finansowanie 

otrzymało około 3000 projektów. Niewiele z nich 

przetrwało do dziś, ale sporo się przez ten czas 

nauczyliśmy. Działanie 8.1 zwiastowało początek 

całego szeregu programów finansowych – między 

innymi 8.2, 3.1 i KFK, które położyły fundamenty 

pod polski ekosystem startupowy. Niedługo później 

międzynarodowe fundusze venture capital zwróciły 

uwagę na nasz mały startup nation.

W zaledwie 10 lat udało nam się stworzyć coś 

z niczego. Dawniej (jako ekosystem) skupiliśmy się 

na lokalnych „projektach na boku”. Dzisiaj możemy 

być dumni z takich graczy jak Docplanner (który 

zebrał 126 mln euro), Brainly (60 mln euro), Booksy 

(45 mln euro) – z których każdy zdobył największe 

do tej pory rundy w 2019 roku, oraz z całej grupy 

startupów, które budują międzynarodowy biznes. 

Dealroom zarejestrował 1800 transakcji z udziałem 

firm w Polsce, które otrzymały finansowanie. Udowod-

niliśmy, że w Polsce da się osiągnąć status jednorożca. 

Firmy technologiczne z Polski mogą pozyskiwać 

fundusze na wszystkich etapach działalności. Dowie-

dliśmy, że potrafimy budować produkty światowej 

klasy. 

Ostatnie dwa, trzy lata to okres przejściowy pomiędzy 

starymi programami finansowania a nowymi 

programami PFR. W tym czasie zdecydowanie zmienił 

krajobraz tzw. finansowania zalążkowego (seed), 

ponieważ na rynku działało niewiele aktywnych 

funduszy. Międzynarodowe fundusze zazwyczaj 

nie inwestują na poziomie rund seed. To z kolei 

mogło prowadzić do większego zapotrzebowania 

na programy grantowe, które były finansowane 

głównie przez PARP i NCBR. Zakładam, że w 2020 

roku i w latach kolejnych ta sytuacja ulegnie zmianie. 

Znacznie więcej funduszy (przy wsparciu PFR) będzie 

aktywnie poszukiwało projektów do inwestycji. 

Kolejny obszar, któremu powinniśmy się bliżej przyglą-

dać, to liczba rund finansowania, w jakiej uczestniczy 

pojedyncza firma. Bardzo niewiele polskich startupów 

przystępuje do rundy A. Problemem jest jakość 

projektów. Jeśli nie jesteśmy w stanie wytworzyć 

więcej firm zdolnych do pozyskania finansowania 

w serii A, może nam się nie udać napędzić koła 

zamachowego, które będzie zasilało ekosystem 

w kolejnych dekadach.

Marcin Szeląg 
Partner, Innovation Nest

Komentarz eksperta: Marcin Szeląg,  
Dekada rozgrzewki właśnie się skończyła.  

Co dalej?
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% wszystkich startupów, n=717, 2019
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Hardware 5,05%
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Przemysł 4.0 4,47%
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Źródło:  
Startup Poland

Wnioski o granty ze środków publicznych
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Wysokość grantów ze środków 
publicznych

Ile kapitału pozyskaliście ze wszystkich grantów w ciągu ostatnich 12 miesięcy? 
% startupów aplikujących o grant w ciągu ostatnich 12 miesięcy, n=190, 2019

wskaźnik sukcesu dla pozyskania grantu ze środków 

publicznych

Spośród wszyskich startupów aplikujących o grant 

w ciągu ostatnich 12 miesięcy tylko 31% nie otrzymało 

ani jednego grantu.

69%

Źródło:  
Startup Poland

Wysokość grantów ze środków publicznych
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Udziały założycieli

Jaka część udziałów firmy pozostaje obecnie w rękach jej założycieli? 
% wszystkich startupów, n=734, 2019

Źródło:  
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Dane wyraźnie wskazują na stabilne, pozytywne 

zmiany w zakresie finansowania ekosystemu 

startupowego. W porównaniu do wcześniejszych 

lat procentowy udział założycieli, którzy finansowali 

firmy z pieniędzy pozyskanych zewnętrznie rośnie. 

Można zatem założyć, że albo suma dostępnego 

kapitału wzrosła, albo jakość startupów jest lepsza. 

Na podstawie swoich obserwacji wierzymy, że obydwa 

te twierdzenia są prawdziwe. 

Poza ogólnym rozwojem na przestrzeni całej gospo-

darki dostęp do wiedzy, międzynarodowych sieci 

kontaktów innych zasobów jest bardziej powszechny. 

Jednocześnie pionierzy wzrostu w oparciu o finanso-

wanie VC, tacy jak DocPlanner czy Booksy, przyciągają 

uwagę globalnych funduszy i motywują młodsze 

firmy do nauki na ich działaniach i błędach.

Interesującą zmianę można zaobserwować w temacie 

źródeł finansowania, gdzie liczby wyraźnie wskazują 

na zwiększoną dwuipółkrotnie dostępność polskich 

funduszy VC. Co jeszcze bardziej istotne, finansowanie 

z zagranicznych funduszy VC również wzrosło – 

aż pięciokrotnie (z 2% do 9%), a to największy wzrost 

spośród wszystkich metod finansowania. Jednocze-

śnie inne formy wsparcia nie pozostają z tyłu – wzrost 

w dostępie do finansowania ze środków publicznych, 

dostęp do lokalnych i zagranicznych akceleratorów, 

to również powinno nas cieszyć.

Poza rundą o wartości 80 mln euro zebraną przez 

DocPlannera czasy megarund finansowania mamy 

w Polsce jeszcze przed sobą. To nie zmienia faktu, 

że procentowy udział wszystkich rund w zakresach 

powyżej 1 mln zł rośnie. I tu znów, żeby cały ekosystem 

znacznie przyspieszył i przyciągnął więcej uwagi, 

potrzebujemy znacznie więcej rund na poziomie 

powyżej 10 mln zł.

W końcu liczba wyjść z inwestycji też zmierza 

ku dobremu. Perspektywa jest postępowa – początki 

pierwszych polskich funduszy VC to okolice 2010 

roku, a średni czas, jaki musi upłynąć do skutecznego 

wyjścia z inwestycji to dziewięć lat, co oznacza, 

że mamy na horyzoncie wiele znaczących exitów.

Mamy nadzieję, że te zmiany dadzą trwałe efekty 

i w nadchodzących miesiącach oraz latach będą coraz 

bardziej widoczne. Podczas gdy startupy zdobywają 

kompetencje i działają coraz bardziej świadomie, 

lokalne fundusze widzą, że ich rola polega na wypy-

chaniu miejscowych firm na światowe rynki, a globalni 

inwestorzy konkurują między sobą o względy najbar-

dziej obiecujących founderów.

K O M E N T A R Z  E K S P E R T A

Tomasz Swieboda 
Partner, Inovo Venture Partners

Od 2018 roku zespół Inovo 
systematycznie mierzył wzrost 
liczby inwestycji z udziałem polskich 
startupów i funduszy venture 
capital. Nasze analizy publikujemy 
na koniec każdego kwartału 
i można je znaleźć np. na koncie 
Medium Tomasza Swiebody.

Komentarz eksperta: Tomasz Swieboda
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W województwie pomorskim rozumiemy, 

że wdrożenie zasady złotego trójkąta (prawdziwej 

współpracy biznesu, nauki oraz administracji publicz-

nej) jest podstawą ekonomicznego rozwoju regionu.

Przykład tego, jak w pomorskim radzą sobie firmy 

działające w obszarze sztucznej inteligencji dowodzi, 

że to dobra strategia. W rezultacie województwo 

stało się drugim najbardziej obiecującym regionem 

w obszarze AI. Firmy takie jak BrainScan, SentiOne, 

Dlabs, VoiceLab, CTA, Quantum CX, Nlightnin Produc-

tion, Neoteric są dzisiaj częścią globalnej rewolucji.

Trzeba też koniecznie wspomnieć o firmie Ivona, 

w 2013 roku wykupionej przez Amazon, która miała 

olbrzymi wpływ na rozwój Alexy. Założyciele Ivony 

są absolwentami Politechniki Gdańskiej. Uczelnia (i jej 

kierunki zorientowane na rozwój AI) co roku dostarcza 

świetnie wykształconych specjalistów. Centra 

badawcze takich firm jak Intel czy Amazon (obydwa 

znajdują się w Gdańsku) dobrze o tym wiedzą. Istnieje 

o wiele więcej przedsiębiorstw, które wykorzystują uta-

lentowanych pracowników dostępnych na Pomorzu, 

między innymi choćby Lufthansa System Poland, 

Boeing by Jeppesen, Kainos, Staples, Epam, SII. Jakość 

życia w regionie sprawia, że rekrutacja i relokacja 

pracowników jest łatwiejsza niż w innych miejscach. 

Dostęp do infrastruktury i ekosystem stworzony przez 

inkubatory i parki naukowo-technologiczne wspierają 

ekonomiczny rozwój regionu i takie sektory jak 

właśnie AI.

Popyt na usługi związane z AI w Polsce jest ogra-

niczony, co naturalnie przekłada się na tendencję 

do poszukiwania klientów za granicą. W uproszczeniu, 

istnieje korelacja, która wyjaśnia wykres zamieszczony 

na poprzedniej stronie.

K O M E N T A R Z  E K S P E R T A

Izabela Disterheft 
Ekspertka rozwoju biznesu, liderka

Komentarz eksperta: Izabela Disterheft
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Piękno internetu polega na tym, że możesz 

budować produkt we własnym kraju i sprzedawać 

go w dowolnym miejscu na świecie.  

To, że jedynie garstka firm w Polsce zdaje sobie 

sprawę z ogromnego potencjału, jaki spoczywa tuż 

za naszą granicą, rozczarowuje.

Wystarczy spojrzeć na poniższe liczby i zadać sobie 

pytanie: czy warto ograniczać swój potencjał?

 • �Chiny:  

1,4 mld ludzi, PKB 12,2 bln dolarów,  

wartość rynku retail 5,5 bln dolarów

 • �Stany Zjednoczone:  

327 mln ludzi, PKB 19,4 bln dolarów,  

wartość rynku retail 5,5 bln dolarów

 • �Japonia:  

127 mln ludzi, PKB 4,9 bln dolarów,  

wartość rynku retail 1,3 bln dolarów

 • �Wielka Brytania:  

66 mln ludzi, PKB 2,6 bln dolarów,  

wartość rynku retail 440 mld dolarów

 • �Polska: 

38 mln ludzi, PKB 0,5 bln dolarów,  

wartość rynku retail 110 mld dolarów

Mamy w Polsce najlepszych inżynierów świata, 

wygrywamy międzynarodowe konkursy programo-

wania. Mamy też sporo szczęścia, jeśli chodzi o nasze 

położenie geograficzne, dokładnie pomiędzy dwoma 

światowymi potęgami, Stanami Zjednoczonymi 

i Chinami. Mam nadzieję, że coraz więcej founderów 

będzie z tego czerpało korzyści, że podejmą ryzyko 

i zaczną monetyzować swoje produkty za granicą. 

Polska zasługuje na rolę globalnego czempiona 

na rynku produkcji oprogramowania.

K O M E N T A R Z  E K S P E R T A

Miron Mironiuk 
CEO, Cosmose

Komentarz eksperta: Miron Mironiuk
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Dobrą wiadomością jest to, że aż 75% badanych 

startupów chce się rozwijać na arenie międzynarodo-

wej. Jednak gotowość to jedno, a faktyczne decyzje 

i działania to co innego. Pracując z wieloma młodymi 

firmami w ramach naszych programów Google for 

Startups, często słyszę, że ich pierwszym wyborem 

ekspansji międzynarodowej są kraje bliskie Polsce. 

Badania potwierdzają, że dla 44% polskich startupów 

Europa jest kluczowym regionem ekspansji.

 Dlaczego? Powodów może być wiele: logistyka, 

znajomość rynku, podobieństwa kulturowe… 

Wielu przedsiębiorców nadal uważa, że obranie 

globalnej strategii oznacza udanie się do Europy 

lub Ameryki Północnej. W przeciwieństwie do tych 

utartych przekonań dla niemałej grupy startupów, 

które odniosły sukces na arenie międzynarodowej, 

ekspansja oznacza Azję i Amerykę Południową. 

Tymczasem założyciele startupów w znacznej mierze 

wybierają kraje, które znają, często pomijając miejsca 

o największym potencjale. 

Tylko 5% startupów, według badania, poszukuje moż-

liwości w Ameryce Środkowej i Południowej – rynku 

liczącym 500 milionów ludzi! Kolejny dynamicznie 

rozwijający się region, Azja Południowo-Wschodnia, 

z ponad 600 milionami mieszkańców, nie pojawia się 

w żadnej odpowiedzi. Tętniące życiem i dynamicznie 

rozwijające się gospodarki, takie jak Malezja, Singapur 

czy Indonezja, są ignorowane przez startupy planujące 

ekspansję.

Tymczasem dwa wymienione wyżej regiony 

zamieszkuje blisko 1,2 miliarda ludzi, z 65% penetracją 

internetu, głównie w obszarze mobile. Jest to więcej 

niż liczba osób mieszkających obecnie w UE i Ameryce 

Północnej łącznie. Jednocześnie rynki te mają niższe 

bariery wejścia: niższe koszty i mniejszą konkurencję.

Tendencja do koncentrowania się na wzroście w skali 

lokalnej staje się oczywista również wtedy, gdy 

startupy wyjaśniają, dlaczego nie mają zagranicznych 

klientów. 46% z nich twierdzi, że albo chcą najpierw 

K O M E N T A R Z  E K S P E R T A

Michał Kramarz 
Dyrektor Google for Startups  
w regionie Europy Środkowo-Wschodniej

Komentarz eksperta: Michał Kramarz,  
Google for Startups

https://startup.google.com/intl/pl/
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sprawdzić się na rynku krajowym, albo w ogóle 

nie stać ich na wejście na rynek międzynarodowy. 

To prowadzi nas do dwóch ważnych wniosków. 

Po pierwsze, jeśli startupy naprawdę chcą się rozwijać, 

powinny od samego początku tworzyć produkty 

dla globalnych użytkowników. Nie oznacza to, że nie 

powinny testować produktu na własnym rynku, ale 

jeśli rynek lokalny jest jedynym, na którym sprawdzają 

produkt, może to prowadzić do fałszywych hipotez. 

Testowanie na różnych rynkach, nawet na małą skalę, 

może pokazać odmienne, możliwe kierunki rozwoju. 

Digital odgrywa tu kluczową rolę – nigdy wcześniej 

testowanie produktu na kilku rynkach nie było tak 

proste jak teraz. Najlepiej działające startupy projek-

tują produkty na rynki globalne i dążą do budowania 

zróżnicowanych pod każdym możliwym względem 

zespołów, które mają szerszą niż lokalna perspektywę.

Druga kwestia – to, czy startup może sobie pozwolić 

na globalny rozwój – jest nieco inna. Nic nie 

przemawia do inwestorów tak jak liczby. Wypró-

bowanie produktu na kilku rynkach ma zazwyczaj 

dwa skutki: weryfikację potencjału poza rynkiem 

krajowym oraz określenie tak zwanego opportunity 

sizing, czyli tego, o ile dany startup może urosnąć, jeśli 

inwestorzy postanowią finalnie w niego zainwestować. 

Te dwa elementy razem mogą naprawdę pomóc 

w osiągnięciu znacznie lepszej wyceny w rozmowach 

z potencjalnymi inwestorami. 

Ekosystem startupów w Polsce rośnie i dojrzewa, ale 

nadal musimy inwestować w budowanie globalnej 

świadomości, przyciąganie międzynarodowego 

kapitału do ekosystemu lub po prostu tworzenie 

większej liczby startupów na wczesnym etapie 

rozwoju, aby zwielokrotnić szanse. Wierzę, że jesteśmy 

na dobrej drodze i ostatnie rundy finansowania takich 

startupów jak Booksy czy Docplanner powinny być 

inspiracją dla każdego startupu, który nadal zastana-

wia się nad podbiciem międzynarodowych rynków.
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K O M E N T A R Z  E K S P E R T A

Jeśli chcesz wygrać, po prostu musisz działać 

globalnie. Cieszę się, że większość startupów wzięło 

to do siebie. Jest kilka oczywistych powodów. 

Po pierwsze, budżety na innowacje międzynaro-

dowych firm są znacznie większe niż u ich polskich 

odpowiedników. Po drugie, międzynarodowi klienci 

częściej wdrażają bardzo ambitne projekty, budują 

całe ekosystemy, które okazały się idealnym miejscem 

dla rozwiązań Billona opartych na technologii 

blockchain. W Polsce klienci szukają raczej bardzo 

konkretnych rozwiązań, co ogranicza zakres 

możliwych zastosowań naszej technologii.

Nie dziwi mnie, że wiele polskich firm chce sprawdzić 

swoje rozwiązania na rodzimym rynku, zanim 

zaczną działać na skalę międzynarodową. Polska 

to innowacyjny i wymagający rynek, dlatego stanowi 

dobry poligon doświadczalny. Jeśli jakiś biznes się 

tu sprawdza, z dużym prawdopodobieństwem 

zadziała również na innych rynkach. Dokładnie 

taką drogą zdecydowaliśmy się podążać, wpierw 

testowaliśmy nasze możliwości technologiczne 

w Polsce, a potem wyszliśmy naprzeciw potrzebom 

międzynarodowych klientów.

Jedną z praktyk, które powinny być bardziej 

rozpowszechnione, jest otwieranie zagranicznych 

oddziałów. Początkowo wiąże się to z kosztami 

prawnymi i administracyjnymi, ale dzięki temu 

możesz zyskać dostęp do możliwości, które z uwagi 

na wymogi formalne i prawne nie byłyby w zasięgu 

firmy, która nie działa w konkretnej jurysdykcji. 

Oddział Billona w Wielkiej Brytanii uczestniczył 

w piaskownicy regulacyjnej zorganizowanej przez 

brytyjskie władze, co skutkowało otrzymaniem licencji 

operatora płatności elektronicznych (e-money license) 

na tym rynku. To doświadczenie okazało się bezcenne 

w procesie uzyskiwania podobnej licencji w Polsce.

W ramach naszej wizji rozwiązujemy globalne 

wyzwania naszych klientów, dlatego od początku 

skupiliśmy się na ekspansji międzynarodowej. Zdoby-

wanie zagranicznych klientów, którzy pomagają nam 

się skalować, to kluczowy element naszej strategii. 

Już dziś operujemy na kilku rynkach, współpracując 

z klientami również w miejscach odległych od Polski, 

takich jak Stany Zjednoczone, Wielka Brytania, 

Austria, Niemcy, czy Japonia. Wchodzimy na nowe 

rynki, ostatnio w Singapurze. Podpisujemy umowy 

bezpośrednio z klientami, którzy wdrażają rozwiązania 

oferowane przez Billona, żeby usprawnić swój biznes, 

jak również z partnerami, którzy chcą wykorzystać 

technologię blockchain jako siłę napędową dla 

własnych produktów.

Jacek Figuła 
CCO, Billon

Komentarz eksperta: Jacek Figuła
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M A T E R I A Ł  P A R T N E R A

Coraz mniejszy odsetek startupów z płacącymi 

klientami spoza Polski może być dla niektórych 

sporym zaskoczeniem, jednak szersze spojrzenie na to, 

co wydarzyło się ostatnio w naszym ekosystemie, 

może pomóc lepiej zrozumieć tę sytuację. 

Liczba programów wspierających rozwój startupów 

(grantów i akceleratorów) w ostatnich latach znacząco 

wzrosła. Są to w większości programy wspierane przez 

fundusze unijne lub instytucje państwowe (np. Poland 

Prize, Szybka Ścieżka, Platformy Startowe). Można 

jednak zaobserwować, że podobne inicjatywy zostały 

uruchomione również przez korporacje i mniejsze, 

prywatne podmioty. Szeroki wachlarz rozmaitych 

form wsparcia zachęca coraz więcej osób do wejścia 

na ścieżkę przedsiębiorczości, a co więcej, przyciąga 

także założycieli z sąsiednich krajów, którzy chcą 

rozpocząć działalność gospodarczą w Polsce.

Niestety, większość startupów na wczesnym etapie 

rozwoju jest jednak zakładana przez osoby, które 

nie myślą globalnie od pierwszego dnia działalności. 

Często wpadają w pułapkę, polegającą na zbyt 

konserwatywnym myśleniu o rozwijaniu swojej 

działalności („najpierw chcemy przetestować biznes 

na rynku lokalnym”) lub brak im środków, które 

pozwoliłyby rozwinąć biznes za granicą i przyciągnąć 

do jego realizacji najbardziej doświadczonych ludzi 

(„nie stać nas na to” lub „nie mamy umiejętności”). 

Globalny sposób myślenia u polskich założycieli będzie 

pojawiał się wraz ze wzrostem ich doświadczenia oraz 

ogólnym dojrzewaniem ekosystemu startupowego.

Na szczęście, obecnie obserwujemy rosnącą liczbę 

polskich startupów, które rozwijają się globalnie, 

cieszą się zainteresowaniem i inwestycjami ze strony 

międzynarodowych funduszy venture capital lub 

dokonują pierwszych udanych exitów. Są to cenne 

lekcje dla innych startupów, będących na wczesnym 

etapie rozwoju. 

Wartość polskiego rynku VC przekroczy w tym roku 

1 mld zł (w porównaniu do 212,5 mln zł w 2018 roku), 

co jest pozytywnym i czytelnym znakiem, na to, 

że nasz ekosystem rozwija się dynamicznie. Jestem 

optymistą i wierzę, że w najbliższych latach wiele 

pomysłów powstających w Polsce zacznie kiełkować. 

Polska to kraj wielkich talentów a nasze startupy 

– z nieco większym doświadczeniem i wyczuciem 

biznesowym – mają możliwość zdobycia międzynaro-

dowych rynków.

Piotr Grabowski 
BizDev & Partnerships Manager, HubHub

Materiał Partnera: Piotr Grabowski, HubHub

https://www.hubhub.com/pl/
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Polskie startupy mogą więcej

Jubileuszowa, piąta edycja raportu z badań nad 

polskim rynkiem startupów pokazuje jego potencjał. 

Skłania jednak także do refleksji, na ile jest on wyko-

rzystywany w kontekście efektywnej ekspansji 

międzynarodowej.

Młode polskie firmy z obszaru gospodarki cyfrowej 

chcą zaistnieć na rynkach zagranicznych – tak 

deklaruje ¾ z nich, jednak, gdy przyjrzymy się bliżej 

ich faktycznym działaniom, deklaracje te pozostają 

jeszcze na poziomie planów i aspiracji. 39% badanych 

firm przyznaje, że posiada klientów zagranicznych. 

Z jednej strony to znaczący spadek względem premie-

rowej edycji badania – gdy twierdząco na to pytanie 

odpowiedziała ponad połowa respondentów. Z drugiej 

zaś, to naturalna konsekwencja kondycji biznesowej 

badanych firm. Z czego to wynika? Chcąc przyjrzeć 

się bliżej rozdźwiękowi między chęciami i ambicjami 

a rzeczywistością rynkową, w ramach badania 

zostały przeanalizowane zarówno motywacje braku 

obecności na rynkach zagranicznych, jak i dojrzałość 

rynkowa startupów. 

Okazuje się, że blisko jedna trzecia badanych nie 

ma jeszcze gotowego produktu (31,7%), a porów-

nywalny odsetek (29,6%) mimo jego posiadania 

nie zweryfikował go jeszcze na rodzimym rynku. 

Co ciekawe, zaledwie 4,5% badanych wskazuje przy 

tym, że ich produkt jest przewidziany wyłącznie dla 

polskiego odbiorcy. Przyczyny takiej sytuacji można 

byłoby upatrywać w krótkim stażu firm. I tu czeka 

nas kolejne zaskoczenie… Wśród firm, które powstały 

przed 2017 rokiem, czyli mających przynajmniej 3-letni 

staż, odpowiednio aż 44% (firmy powstałe w 2016 

roku) i blisko 25% (firmy z 2015 bądź starsze) są jeszcze 

na etapie tworzenia MVP. Oznacza to, że produkt, 

który ma podbijać zagraniczne rynki, wciąż znajduje 

się w fazie tworzenia. 

Druga strona medalu to firmy generujące zyski dzięki 

działalności międzynarodowej. Prawdą jest, że postę-

pująca cyfrowa transformacja biznesu pozwala 

skalować sprzedaż na zagranicznych rynkach niemal 

„od razu”. Niemniej widząc, że jedynie 14% spośród 

posiadających zagraniczne przychody ma oddział, 

filię lub przedstawicielstwo, można podejrzewać, 

że większość opiera się na kanałach online. Wówczas 

pytania brzmią – jak wygląda stabilność przychodów 

tych spółek i plan na dalszą ekspansję. Jedynie 30% 

spośród firm będących na rynku przynajmniej 5 lat 

jest na etapie dynamicznego wzrostu przychodów 

lub liczby odbiorców. Ten odsetek gwałtownie spada 

w momencie wraz ze spadającą sprzedażą. 

Podsumowując: polskie startupy mają potencjał, 

niektóre z nich, o czym czytamy w mediach, już 

podbijają zagraniczne rynki. Przed nami jednak 

jeszcze daleka droga, by można było o młodych 

polskich podmiotach gospodarki cyfrowej jedno-

znacznie powiedzieć, jako o tygrysach gotowych 

do skoku na międzynarodowe wody.

Sebastian Perczak 
Dyrektor Zarządzający, Pion Bankowości 
Przedsiębiorstw, Citi Handlowy

Materiał Partnera: Sebastian Perczak,  
City Handlowy, Polskie startupy mogą więcej 

http://www.citibank.pl/poland/kronenberg/polish/
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Skalowalność przede wszystkim

Choć może brzmieć to nieprawdopodobnie, jest 

pewna uniwersalna prawda w świecie startupów: 

firmy żyją i umierają z powodu swojej zdolności 

do skalowania i ekspansji. Jest to szczególnie 

prawdziwe w przypadku obsługi klientów korporacyj-

nych. Albo spełniasz ich wymagania w zakresie stałej 

dostępności, szybkiej obsługi klienta i stałej ekspansji… 

albo zostajesz w tyle wyprzedzony przez konkurencję.

Nasza linia biznesowa – słuchanie społeczne oparte 

na technologii AI i automatyzacja obsługi klienta 

wszechkanałowego – wymaga od nas ciągłej obsługi 

dużych ilości danych. W związku z tym potrzebujemy 

rozwiązań technologicznych, które pozwolą nam 

obsługiwać nawet najbardziej wymagających klientów 

bez nadmiernej eksploatacji naszych zasobów.

Jak to osiągnęliśmy? Skalowalność była naszą 

naczelną zasadą. Projektowaliśmy nie tylko wszystkie 

nasze procesy biznesowe, mając na uwadze ekspansję 

na rynki zagraniczne, lecz także technologię i infra-

strukturę.

Pamiętaj, Twoje własne zasoby doprowadzą Cię 

tylko do pewnego etapu; w końcu potrzebne będą 

większe zasoby sprzętowe. Prowadzenie własnych 

farm serwerów i centrów danych na całym świecie 

jest luksusem, na który niewielu może sobie pozwolić 

(a jeszcze mniej tego potrzebuje) – reszta z nas poradzi 

sobie doskonale, współpracując z dostawcą usług 

hostingowych. My wybraliśmy OVHcloud. Ale jak 

wybrać właściwego partnera? Przy tak wielu opcjach 

walczących o Twoją uwagę, dokonanie wyboru może 

wydawać się przytłaczające. Jest jednak pewna 

sztuczka: postaw się w sytuacji najbardziej wyma-

gającego klienta, jakiego można sobie wyobrazić. 

Na podstawie jakich kryteriów ocenią Twój startup? 

Dostępność? Twoją zdolność do skalowania? Ekspre-

sowe wsparcie?

Zastosuj te kryteria w odniesieniu do każdego 

potencjalnego partnera technologicznego – przecież 

Twoi klienci nie dbają o to, kto dostarcza Ci sprzęt. 

Jakakolwiek awaria po stronie partnera będzie 

przypisana nikomu innemu – tylko Tobie.

Skalowanie we właściwy sposób wiąże się z wieloma 

różnymi czynnikami, jednak wszystko sprowadza się 

do prostej zasady: wszystko musi być skalowalne, 

od procesów biznesowych do – co ważniejsze – tech-

nologii i infrastruktury.

Michał Brzezicki 
CTO, SentiOne

Komentarz eksperta: Michał Brzezicki,  
Skalowalność przede wszystkim

https://sentione.com/pl
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Rzeszów przyciąga projekty z dziedziny automatyzacji 

przemysłowej, inżynierii i innych zaawansowanych 

technologicznie obszarów kilkoma rzeczami: silną 

bazą akademicką, której podstawę stanowi Politech-

nika Rzeszowska; dużą liczbą firm posiadających 

centra produkcyjne i rozwojowe w rejonie Doliny 

Lotniczej, jak również tętniącym życiem przemysłem 

motoryzacyjnym i zbrojeniowym. Dziesiątki tysięcy 

inżynierów pracują w samej Dolinie Lotniczej. 

W regionie Podkarpacia skupiamy się przede 

wszystkim na tzw. prawdziwym biznesie – produkcji 

przemysłowej, głównie dla przemysłu lotniczego 

i motoryzacyjnego. Jako HugeTECH staramy się 

tworzyć środowisko sprzyjające rozwojowi nowych 

technologii w oparciu o ten rodzaj biznesu. Przez 

naszą platformę startową Start in Podkarpackie 

wdrożoną we współpracy z Rzeszowską Agencją 

Rozwoju Regionalnego pracujemy nad pomysłami 

związanymi z przemysłem motoryzacyjnym 

i lotniczym. Niedawno powstało również Podkarpackie 

Centrum Innowacji. Centrum wspiera uczelnie 

w regionie w zakresie prowadzenia badań użytecz-

nych z punktu widzenia gospodarki regionu i całego 

kraju. HugeTECH jest też operatorem programu 

inkubacyjnego Samsunga, który wspiera projekty 

z dziedziny internetu rzeczy (IoT).

Daniel Dereniowski 
CEO, HugeTECH 
Ambasador Startup Poland

Komentarz eksperta: Daniel Dereniowski
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B+R jako antidotum

Wyniki ankiety w części dotyczącej form współpracy 

badawczej startupów ze środowiskiem naukowym 

jasno wskazują na jej rosnące znaczenie. Tendencja 

sugeruje, że spada liczba startupów, które nie 

prowadzą żadnych badań, a liczba firm na wczesnym 

etapie rozwoju tworzących własne laboratoria 

badawcze rośnie. Powodów istnienia takiego trendu 

może być kilka, począwszy od hojnego wsparcia 

publicznego, jakim cieszą się działania związane 

z badaniami i rozwojem (włącznie ze słynną „Szybką 

Ścieżką” NCBR), po rosnącą liczbę naukowców, 

którzy odchodzą ze świata nauki, żeby podjąć pracę 

w przemyśle. Jednak, w mojej opinii, głównym uzasad-

nieniem tych liczb jest rosnąca świadomość wartości, 

jaką prowadzone badania rozwojowe mogą przynieść 

młodej firmie w dłuższej perspektywie. Technologia 

nie jest jedyną składową sukcesu w biznesie, jednak 

możliwe, że jest najważniejszą. Niewątpliwie zwiększa 

szanse na sukces i często pomaga w prowadzeniu 

działań, które inaczej nie byłyby możliwe.

Tendencja wskazująca na rosnące zaangażowanie 

w badania i rozwój we współpracy startupów 

ze światem nauki pozwala mi wierzyć, że polska 

gospodarka zmierza ku zmianie. Jesteśmy świadkami 

transformacji z taniej i wydajnej gospodarki opartej 

na skali na zrównoważone środowisko biznesowe 

skupiające się na tworzeniu przewagi konkurencyjnej 

opartej na długofalowych wysiłkach i inwestycjach. 

Istotę działań B+R można zbyt łatwo podważyć 

twierdzeniem, że to tylko przepalanie pieniędzy. 

Nawet w Tooploox, gdzie bardzo cenimy wartość 

badań rozwojowych, czasem traktujemy wystąpienia 

na najważniejszych konferencjach poświęconych 

machine learning, sponsoring programów rezyden-

cyjnych w dziedzinie AI i wspieranie wewnętrznych 

inicjatyw grantowych z przymrużeniem oka, jako 

nie zawsze konieczne. Jednak im bardziej wierzymy 

w wartość, którą badania mogą wytworzyć, tym 

mniej jesteśmy podatni na typowe problemy 

rozwijających gospodarek wynikające z dostępu 

do uzależniającej jak narkotyk taniej siły roboczej 

połączonej z nadmierną wiarą w przedsiębiorczość. 

Inwestycje w prace badawczo-rozwojowe, nieważne 

jak ryzykowne, są kluczem do skarbca, w którym kryje 

się talent milionów polskich inżynierów, naukowców 

i startupów.

Tomasz Trzciński 
CEO w Comixify, Chief Scientist w Tooploox 
Adiunkt, Politechnika Warszawska

Komentarz eksperta: Tomasz Trzciński,  
B+R jako antidotum
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Patrząc na obecne tendencje, przewiduję przyszłość, 

w której więcej ośrodków badawczych zobaczy 

w startupach naturalny krok w ewolucji świata 

nauki. Praca wykonywana na uczelniach będzie 

łatwiej konwertowalna na działający biznes. Dobrym 

przykładem jest Comixify, które zrodziło się jako 

pomysł na pracę licencjacką i magisterską, a rozwinęło 

się w startup wspierany setkami tysięcy dolarów 

finansowania z funduszy VC i jest na dobrej drodze 

do uzyskania dochodowego modelu biznesowego. 

Wiele uczelni, włącznie z tymi, które już dzisiaj bardzo 

aktywnie wspierają startupy, takimi jak Politechnika 

Wrocławska, Akademia Górniczo-Hutnicza czy Poli-

technika Warszawska, zda sobie sprawę, że posiadanie 

udziałów w startupie nie jest konieczne, żeby można 

było wspierać zdrowy ekosystem przedsiębiorczości 

napędzanej siłami nauki. Za to przedsiębiorcy będą 

bardziej skłonni do dzielenia się owocami swojego 

sukcesu z partnerami naukowymi poprzez umowy 

licencyjne (bez konieczności mrożenia części udziałów, 

tak jak to ma często miejsce dzisiaj). To nieuchronna 

droga do bliższej i bardziej uczciwej współpracy 

polskich uczelni ze światem akademickim.



Rozdział 6: Innowacje i B+R

107POLSKIE STARTUPY. RAPORT 2019

0 5 10 15 20 25

In
st

yt
u

cj
e 

p
ar

tn
er

sk
ie

 d
la

 c
o 

n
aj

m
n

ie
j 5

 s
ta

rt
u

p
ów

liczba startupów, które oceniły współpracę z instytucją

Politechnika Wrocławska

Akademia
Górniczo-Hutnicza

Politechnika Warszawska

Uniwersytet Warszawski

Politechnika Gdańska

Uniwersytet
Marie Curie-Skłodowskiej

Uniwersytet Ekonomiczny
we Wrocławiu

Które instytucje naukowe 
wspierają badania prowadzone 
przez startupy?
Ośrodki akademickie w Polsce współpracujące ze startupami 
liczba startupów, które współpracują z ośrodkiem akademickim i oceniły współpracę, 2019

bardzo źle źle satysfakcjonująco dobrze bardzo dobrze

Źródło:  
Startup Poland

Które instytucje naukowe wspierają badania prowadzone przez startupy?
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Gdzie się podziały polskie innowacje?

W 2018 roku Polska była na ostatnim miejscu pod 

względem wykorzystania środków z funduszy Horizon 

Europe: za każde euro, które wydaliśmy na rzecz 

H2020, odebraliśmy jedynie 30 centów. Stąd ostatnia 

lokata, miejsce 28. Sam ranking jest ciekawy, ponieważ 

górują w nim kraje takie jak Estonia, Słowenia i Grecja, 

a Francja i Niemcy są w ogonie, poniżej pułapu 1:1. 

Czemu tak się dzieje? Czy jest jakiś pomysł na zmianę 

i kształtowanie współpracy gospodarczej i naukowej 

liderów rankingu oraz krajów, które w niewielkim 

stopniu wykorzystywały fundusze na badania i rozwój?

Jak zwykle, sytuacja jest bardziej skomplikowana, 

niż się wydaje na pierwszy rzut oka, i istnieje 

ku temu kilka powodów. Pierwszy to odsetek PKB 

przeznaczany na prace badawczo-rozwojowe. W 2017 

roku Polska wydała na ten cel 1,03% PKB, podczas 

gdy średnia europejska wynosiła 2,07% PKB. Szwecja, 

Austria, Dania i Niemcy poniosły w tym czasie 

rekordowe wydatki na badania – wszystkie z tych 

krajów przekroczyły 3% PKB. To może wyjaśniać, 

dlaczego nie walczyły tak bardzo o fundusze unijne. 

Kolejnym czynnikiem w przypadku tych krajów jest 

to, że obecne tam firmy nie tylko już teraz osiągają 

wyższe poziomy automatyzacji i robotyzacji, ale 

również same znacznie więcej inwestują w B+R. Dzieje 

się tak dlatego, że je na to stać, ale zachętę stanowią 

również mechanizmy ulg podatkowych stworzone dla 

przedsiębiorców, którzy prowadzą prace badawczo-

-rozwojowe. Całość jest jeszcze dodatkowo wspierana 

wysokością kwot i metodami ich finansowania 

na uniwersytetach.

Te czynniki zdecydowanie mają pośredni wpływ 

na wykorzystanie funduszy z Horyzontu, zwłaszcza 

przez przedsiębiorców. Sytuację dodatkowo kom-

plikuje fakt, że Polska jest jednym z największych 

beneficjentów funduszy unijnych, a program 

„Inteligentny rozwój” plasuje nas na szczycie listy 

beneficjentów funduszy strukturalnych przeznaczo-

nych na badania (8,6 mld euro). To ponad dwukrotnie 

więcej niż w przypadku Niemiec czy Włoch, o innych 

krajach nie wspominając.

Paweł Tadejko 
Head of Research and Development, Elastic Cloud Soultions 
Ambasador Startup Poland

Komentarz eksperta: Paweł Tadejko,  
Gdzie się podziały polskie innowacje?
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Jednak większość tortu, jakim są fundusze 

z Horyzontu, przeznaczona jest dla konsorcjów 

tworzonych przez uczelnie i słowo „konsorcjum” jest 

tu kluczowe. Żeby móc się starać o pozyskanie tych 

środków, uczelnie muszą nie tylko tworzyć konsorcja. 

Muszą tworzyć konsorcja, które wspólnie będą silne. 

Zachodnioeuropejskie uniwersytety współpracują 

ze sobą od lat. W Polsce nie tylko brakuje nam 

doświadczenia, lecz także elementów ekosystemu, 

od brokerów innowacyjnych rozwiązań po lobbystów, 

którzy mogliby przekonywać UE do zainteresowania 

się konkretnymi tematami.

Kolejną przeszkodą, która zniechęca polskie uczelnie 

do aplikowania o środki z Horyzontu, jest ograniczenie 

wynagrodzenia pracowników projektów badawczych 

w niektórych krajach członkowskich, w tym w Polsce. 

W 2017 roku Komisja Europejska wprowadziła zmiany 

w prawie, które wynikły z długotrwałej dyskusji 

na temat dysproporcji w poziomie wynagrodzeń i nie-

dopasowaniu zasad dotyczących kosztów personelu 

w programie H2020. Możliwe, że ta decyzja poprawiła 

efekty w ciągu ostatnich dwóch lat. Kwota finan-

sowania otrzymana przez polskie uczelnie wzrosła 

(rok do roku, na koniec czerwca 2019, w porównaniu 

do czerwca 2018) o ponad 40%, do prawie 115 mln euro. 

Przykładem z ostatnich miesięcy jest sukces trzech 

polskich projektów w tegorocznej edycji prestiżowego 

konkursu „Teaming for Excellence” prowadzonego 

w ramach Horyzontu 2020, ale to dopiero początek.

Pod wieloma względami wnioskowanie o fundusze 

unijne jest trudniejsze niż pozyskanie środków 

z funduszy krajowych. Musimy zbudować system, 

który pomoże uniwersytetom otworzyć ich centra 

badawcze na współpracę międzynarodową 

i budowanie relacji z partnerami z zachodniej Europy. 

W międzyczasie wchodzimy w świat dalszych zmian 

w polskiej nauce. Ustawa 2.0 zdecydowanie wynagra-

dza silne uczelnie z dostępem do większych zespołów 

badaczy, ale prowadzi do marginalizacji większości 

uczelni regionalnych. To najprawdopodobniej pozwoli 

największym polskim uczelniom wzbić się o kilkadzie-

siąt pozycji w rankingu szanghajskim, ale będzie miało 

zdecydowanie ujemny wpływ na współpracę uczelni 

z przemysłem, zwłaszcza w przypadku tych średnich 

i słabszych regionów.
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Globalne Centrum Rozwiązań IT Roche jest ośrodkiem innowacji, który wykorzystuje najnowsze technologie do opracowywania 
wyspecjalizowanych rozwiązań z obszaru healthcare. Umożliwiają one Roche szybsze i tańsze dostarczenie pacjentom 
innowacyjnych rozwiązań medycznych oraz pomagają znacząco poprawić jakość leczenia i życia pacjentów.

Pierwszą rzeczą, która przykuła moją uwagę, jest 

rosnąca liczba startupów prowadzących działalność 

badawczo-rozwojową. Liczba startupów z labora-

toriami podwoiła się w latach 2016–2019 – to dobry 

znak, ponieważ innowacje mogą być wrażliwe 

na czas, a dobre pomysły nie powinny czekać 

na testowanie i wdrożenie. W Centrum Rozwiązań 

Informatycznych Roche kilka lat temu utworzyliśmy 

laboratorium badawczo-rozwojowe, co okazało się 

doskonałą decyzją. Nie tylko zbudowaliśmy przestrzeń 

do rozwoju pomysłów i daliśmy możliwość przepro-

wadzenia testów, lecz także pobudziliśmy ducha 

innowacji w naszej organizacji. 

Kolejną ciekawą obserwacją płynącą z wyników 

badań jest rosnący trend współpracy startupów 

z indywidualnymi naukowcami i uczelniami wyższymi. 

Nauka jest kluczowym składnikiem każdego produktu 

z dziedziny deep tech i może być czerpana z własnej 

wiedzy fachowej lub poprzez współpracę ze środo-

wiskiem akademickim. Wykorzystujemy oba źródła 

– zarówno wiedzę z zakresu biologii czy biomarkerów 

naszych zespołów naukowych połączonych z szeroką 

wiedzą naukową Roche jak i ścisłą współpracę 

z czołowymi polskimi uczelniami. Wspólnie prowa-

dzimy programy edukacyjne i wspieramy cyfrowe 

projekty naukowe w zakresie zdrowia, wykorzystując 

nasze techniczne kompetencje. Obszary te wydają się 

wciąż stosunkowo niezbadane przez startupy, podczas 

gdy mogą one dać fascynujące możliwości – nasza 

współpraca z naukowcami w zakresie analizy danych 

genomicznych lub wykorzystania biomarkerów 

cyfrowych do diagnozowania natury zaburzeń 

neurologicznych to tylko dwa dobre przykłady. 

W wynikach raportu zaskakuje, że pretendenci wydają 

się inwestować więcej w patenty niż liderzy rynku. 

Może to wynikać z faktu, że pierwsi widzą przewagę 

konkurencyjną w swoich przełomowych pomysłach 

i wolą je chronić, podczas gdy drudzy upatrują swojej 

siły w udziale w rynku i mniej dbają o własność 

intelektualną. Pozytywnym zjawiskiem jest to, iż ci, 

którzy decydują się na patenty, ubiegają się o ochronę 

globalną.

Deep tech to szerokie pojęcie, obejmujące zaawan-

sowane rozwiązania techniczne z elementami 

naukowymi – dla nas w Centrum Rozwiązań IT Roche 

jest to zdecydowanie obszar digital health. Jest 

to domena, na którą każdy startup powinien zwrócić 

uwagę: gdy posiadamy dostęp do wiedzy naukowej, 

jest to dynamicznie rozwijający się rynek o niskich 

kosztach i barierach wejścia w zakresie analizy danych 

i biomarkerów. Natomiast zwrotem z tej inwestycji 

może być zarówno niezwykła satysfakcja z poprawy 

i ratowania ludzkiego zdrowia jak i ogromny, globalny 

potencjał biznesowy. 

Marcin Koprowski 
dyrektor Działu Technologii  
Globalne Centrum Rozwiązań IT Roche

Komentarz eksperta: Marcin Koprowski

https://it.roche.pl/


Rozdział 6: Innowacje i B+R

112 POLSKIE STARTUPY. RAPORT 2019

0%

20%

40%

60%

80%

100%

20192018201720162015

Jak firmy technologiczne 
w Polsce chronią swoją  
własność intelektualną?
Patenty pozyskane przez polskie startupy 
% wszystkich respondentów, poprzednie edycje badania

brak patentów patenty w Polsce patenty w UE patenty w USA patenty poza UE 
i USA

Źródło:  
Startup Poland

Jak firmy technologiczne w Polsce chronią  
swoją własność intelektualną?



Rozdział 6: Innowacje i B+R

113POLSKIE STARTUPY. RAPORT 2019

K O M E N T A R Z  E K S P E R T A

Droga do uzyskania patentu

Zarządzanie firmą technologiczną w wielu przy-

padkach wiąże się z wytwarzaniem innowacyjnych 

rozwiązań, które należy chronić przed wykorzystaniem 

przez konkurencję bez odpowiedniego wynagrodze-

nia twórcy. Jest to szczególnie ważne w przypadku 

firm tworzących technologie dla medycyny i rozwiąza-

nia biotechnologiczne, takich jak Genomtec. Istnieje 

wiele różnych metod chronienia praw własności 

intelektualnej, takich jak patenty (zarówno dla wzorów 

użytkowych, jak i wynalazków), zastrzeżenie znaków 

towarowych czy tajemnica handlowa. W przypadku 

patentów, jeśli są one odpowiednio określone 

i przyznane, stanowią najbardziej niezawodną ochronę 

zabezpieczenia wynalazków. Co więcej, kiedy już 

je uzyskamy, mogą pozytywnie wpłynąć na zaufanie, 

jakim firmę darzą inwestorzy i rynek.

Niestety droga do uzyskania ochrony patentowej jest 

długa, skomplikowana i wielu przypadkach kosztowna, 

zwłaszcza dla startupu. Zaczyna się w momencie, 

kiedy tworzymy nowe rozwiązanie, to szczególnie 

ważna chwila. Cały zespół musi pamiętać, że nie 

może ujawnić żadnych informacji na jego temat 

do momentu, kiedy złożony zostanie wniosek do biura 

patentowego. W przeciwnym wypadku możemy 

utracić możliwość zabezpieczenia rozwiązania 

patentem. To ostatnia chwila na nawiązanie kontaktu 

z prawnikami wyspecjalizowanymi w dziedzinie 

prawa patentowego, najlepiej takimi, którzy mają 

doświadczenie w obsłudze podobnych wniosków. 

Im wcześniej firma nawiąże kontakt z odpowiednią 

kancelarią, tym lepiej. To pozwoli zaplanować strategię 

działania, która zostanie wdrożona w przypadku 

wszystkich przyszłych wynalazków. 

Powszechnym błędem popełnianym przez firmy 

jest ograniczenie liczby krajów, w których patent 

ma obowiązywać. W Genomtec mieliśmy tyle 

szczęścia, że otrzymaliśmy dofinansowanie od Polskiej 

Agencji Rozwoju Przedsiębiorczości na międzyna-

rodową ochronę naszego wynalazku, co zwykle jest 

kosztowne, zwłaszcza jeśli chcemy uzyskać ją w wielu 

krajach. Dlatego częstą strategią jest złożenie wniosku 

na głównych rynkach, gdzie spodziewamy się 

sprzedawać nasz produkt, albo w krajach o wysokiej 

wartości rynku, takich jak Stany Zjednoczone, Japonia 

czy główne kraje Europy.

Inna możliwa metoda to wprowadzenie inno-

wacyjnego rozwiązania na rynek we współpracy 

z instytucjami akademickimi poprzez transfer techno-

logii. Niestety wiele krajowych uczelni posiada patenty 

obowiązujące jedynie na polskim rynku, co oznacza, 

że nasi konkurenci mogą dowolnie sprzedawać ten 

sam produkt za granicą, nie płacąc opłat licencyjnych. 

To jest obszar, który wymaga natychmiastowej 

poprawy, uczelnie w swoich strategiach komercjaliza-

cji badań muszą zacząć patrzeć poza polski rynek.

Miron Tokarski 
CEO, Genomtec

Komentarz eksperta: Miron Tokarski,  
Droga do uzyskania patentu
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Nigdy w historii ludzkości nie byliśmy tak blisko 

gwiazd, planet i przestrzeni kosmicznej. Zawdzię-

czamy ten fakt m.in. ruchowi newspace, filozofii 

obejmującej rozwijający się na całym świecie prywatny 

sektor technologii kosmicznej. Pojęcie to odnosi się 

do globalnego sektora nowych firm i przedsięwzięć 

działających niezależnie od rządów i tradycyjnych 

graczy tej branży, w celu osiągnięcia szybszego 

rozwoju oraz lepszego i tańszego dostępu do techno-

logii kosmicznych. Firmy funkcjonujące na tym rynku 

mają prywatnych inwestorów i działają na zasadach 

komercyjnych. 

Ten nowy rodzaj działalności jest często nazywany 

„kosmicznym wyścigiem miliarderów”. Ta intensywna 

rywalizacja, prowadzona przez osoby nad wyraz 

zamożne, które zarobiły pieniądze w innych branżach 

– w szczególności w internecie i informatyce – trwa 

od kilku lat. Dotyczy wielu dziedzin – satelitów, 

internetu kosmicznego, lotów kosmicznych, turystyki 

kosmicznej, a nawet kolonizacji Marsa.

Wśród tych miliarderów znajdą państwo: 

Elona Muska z projektem kolonizacji SpaceX i Marsa; 

Jeffa Bezosa z Amazona i Blue Origin; Richarda 

Bransona z Virgin Galactic i Virgin Orbit z turystyką 

kosmiczną, tanimi małymi wyrzutniami orbit i między-

kontynentalnym tranzytem suborbitalnym; Jurijego 

Milnera – rosyjskiego inwestora i partnera Facebooka, 

który wspiera przełomowy projekt Starshot dla sond 

międzygwiezdnych; założycieli Astro Teller i Google 

wraz z firmą X, która rozwija nowe, pionierskie projekty 

takie jak balony stratosferyczne; Paula Allena – współ-

założyciela Microsoft, którego spółka Stratolaunch 

System została zamknięta po jego śmierci.

Według banku inwestycyjnego Morgan Stanley 

rok 2019 przyniósł „kluczowe projekty i katalizatory 

[w nowym sektorze kosmicznym]”; bank doradza 

swoim klientom zwrócenie uwagi na firmy z tej 

branży. Według Space Foundation światowa gospo-

darka kosmiczna jest obecnie warta około 414,75 mld 

dolarów, z czego ponad połowa pochodzi z rynku 

gazet.

Dlaczego zdecydowałem się o tym napisać? 

Bo nie ma nic bardziej innowacyjnego niż przemysł 

kosmiczny, inżynieryjny, który musi spełniać najsu-

rowsze wymagania. ARP wspiera przemysł kosmiczny 

od ponad czterech lat i od tego czasu obserwujemy 

wzrost zainteresowania technologiami kosmicznymi 

oraz napływ większego kapitału. Jest mało prawdopo-

dobne, że niektórzy z najbogatszych ludzi na świecie 

się mylą, dlatego Polacy również zakładają swoje 

firmy. Iceye Rafała Modrzewskiego tworzy konstelację 

satelitów radarowych, wysiłki Astroniki doprowadziły 

do postawienia polskiej flagi na Marsie, a ABM Space, 

Bluedot Solutions, KP Labs, Hertz Systems i wiele 

innych przedsiębiorstw również działają na pełnych 

obrotach. Z pewnością to już tylko kwestia czasu, gdy 

świat ujrzy kolejne przełomowe, polskie innowacje 

w sektorze kosmicznym.

K O M E N T A R Z  E K S P E R T A

Paweł Pacek 
Zastępca dyrektora Biura Rozwoju i Innowacji ARP

Komentarz eksperta: Paweł Pacek

https://www.arp.pl/
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Ścieżka brukowana wyzwaniami

Infermedica powstała w 2012 roku – był to nowy 

projekt w branży medycznej, z misją wykorzystania 

sztucznej inteligencji w niesieniu pomocy pacjentom, 

w zależności od symptomów, jakie przejawiają. Wtedy 

zacząłem się uczyć o niuansach przemysłu medycz-

nego i o tym, jak bardzo jest on skomplikowany. 

Siedem lat później mogę z całą pewnością powie-

dzieć, że tego dnia rozpoczęło się jedno z największych 

wyzwań mojego życia jako przedsiębiorcy.

W przeciwieństwie do innych obszarów, takich jak 

tworzenie gier czy produktów typu SaaS, branża 

medyczna jest mocno regulowana. Cokolwiek w niej 

nie zrobisz, znajdą się przepisy unijne lub krajowe, 

które będą Cię ograniczać. Wystarczy pomyśleć 

o firmach tworzących nowe leki, instrumenty 

chirurgiczne czy respiratory. Nagle może się okazać, 

że twój produkt wpada w tę samą kategorię odpowie-

dzialności.

Kilka lat zajęło nam zrozumienie podstaw działania 

rynku medycznego. Po pierwsze, systemy ochrony 

zdrowia (publiczne i prywatne) zazwyczaj składają się 

z dobrze umocowanych organizacji, które kontrolują 

rynek. Konkurowanie z nimi rzadko ma sens. Zamiast 

tego warto stworzyć model biznesowy oparty na B2B. 

Szpital, klinika czy nawet firma ubezpieczeniowa 

może stać się twoim klientem i dostarczać twój 

produkt klientowi końcowemu, ciesząc się przy tym 

dużo większym zasięgiem i zaufaniem. Również 

szybko zauważysz, że rozmowy z potencjalnymi 

partnerami trwają całe wieki. Sytuacje, w których 

jeden kontrakt negocjuje się dwa czy trzy lata, 

nie należą do rzadkości. Tradycyjne organizacje 

zdrowia publicznego są bardzo ostrożne względem 

wdrażania innowacji głównie dlatego, że biorą pod 

rozwagę wszelkie złe scenariusze (odpowiedzialność, 

nieprawidłowe użycie, utratę reputacji) albo nie 

widzą wystarczającego uzasadnienia do poniesienia 

kosztów. Musieliśmy się nauczyć adresować te dwie 

kwestie, jasno demonstrując kliniczne bezpieczeństwo 

i pokazując wcześniej wyniki badań prowadzonych 

z poprzednimi klientami.

Po drugie, rozwój produktów medycznych jest prawie 

zawsze bardziej kosztowny i czasochłonny niż można 

się spodziewać. Konieczne jest przeprowadzenie 

działań specyficznych dla branży, np: certyfikację 

urządzeń medycznych, czy zwiększone potrzeby 

związane z bezpieczeństwem i prywatnością 

w przypadku przetwarzania wrażliwych danych 

medycznych. To oznacza, że musisz mieć większy 

budżet i więcej czasu choćby na zbudowanie MVP, 

który niestety powstaje dość rzadko w branży 

medycznej. Nie możesz sprzedać MVP leku, który 

zadziała jedynie na pierwszych użytkowników, ale 

uśmierci całą resztę. To samo tyczy się oprogramo-

wania – wypuszczenie na rynek produktu, który nie 

spełnia minimalnych wymagań bezpieczeństwa 

i nie został sprawdzony zgodnie z wymaganiami 

branży medycznej, jest najzwyczajniej niemożliwe 

(i nielegalne).

Piotr Orzechowski  
CEO, Infermedica

Komentarz eksperta: Piotr Orzechowski,  
Ścieżka brukowana wyzwaniami
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Jaskrawozielona wyspa innowacji

Polska gospodarka NIE JEST innowacyjna – odsetek 

przedsiębiorstw, które wdrażają jakiekolwiek 

innowacje od lat przyjmuje najniższe wartości w Unii 

Europejskiej i wynosi ok. 11% dla małych i 25% dla 

średnich firm (brak danych dla firm mikro). Choć 

są podstawy, aby przypuszczać, że faktyczny poziom 

działalności badawczo-rozwojowej jest nieco wyższy 

od deklarowanego, to wciąż będzie ona dotyczyć 

najwyżej 20–30% MŚP. Z kolei odsetek polskich firm 

aktywnych patentowo to ok. 2%.

Na tym tle startupy stanowią „jaskrawozieloną wyspę” 

aktywności innowacyjnej: ponad połowa prowadzi 

prace badawczo-rozwojowe, głównie współpracując 

z naukowcami (przeważnie nieformalnie) lub uczel-

niami – w bardziej sformalizowany sposób. Co trzeci 

(!) startup patentuje swoje rozwiązania, na dodatek 

w większości za granicą – głównie w UE i Stanach 

Zjednoczonych. 

Powiedzmy wprost – to są rewelacyjne wyniki! 

Tymczasowe mikroorganizacje, poszukujące skalo-

walnego modelu biznesowego, prowadzą aktywność 

innowacyjną na poziomie, na jakim robią to gracze 

dysponujący zasobami dużych firm. Pora także obalić 

szkodliwy mit, że współpraca biznesu z uczelniami 

nie występuje, a jeśli już, to jest niesatysfakcjonująca. 

Nasze wyniki dowodzą, że jest wręcz przeciwnie.

W mojej opinii są to cenne dane dla instytucji 

pracujących na rzecz innowacyjności w Polsce. Bycie 

startupem nie jest stanem docelowym, lecz modelem 

funkcjonowania maksymalnie 10 lat. Mierzenie 

wpływu startupów na gospodarkę wielkością ich 

przychodu, zysku czy zatrudnienia jest nieporo-

zumieniem. Startupy to gniazda i nośniki innowacji 

dla polskich przedsiębiorstw, które nie dostrzegają 

potencjalnych korzyści ich wdrożenia. Wiedza 

i doświadczenie w tworzeniu i wdrażaniu innowacji 

oraz w inicjowaniu i operacjonalizacji współpracy 

z nauką to największe korzyści płynące z działalności 

startupów. Stworzenie pomyślnych warunków do roz-

proszenia ich wiedzy wśród sceptycznych wobec 

innowacji polskich przedsiębiorców to najpilniejsze 

wyzwanie dla instytucji pracujących na rzecz podnie-

sienia poziomu innowacyjności polskiej gospodarki.

Agnieszka Skala 
Profesor, Politechnika Warszawska

Komentarz eksperta: Agnieszka Skala,  
Jaskrawozielona wyspa innowacji
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Łódź to ważny ośrodek akademicki i miasto, w którym 

mieści się wiele firm technologicznych (głównie 

z branży IT). To znaczy, że jako region posiada sporą 

bazę potencjalnych founderów. Jednocześnie cały 

czas widać rozwijający się w mieście ekosystem 

wspierający startupy. Jeszcze w 2016 roku Warszawa 

była jedyną rozsądną lokalizacją dla nowych projektów 

z tej okolicy. To uległo zmianie, głównie dzięki inicjaty-

wom takim jak Startup Spark (akcelerator innowacji 

przemysłowych skupiający się na budowaniu relacji 

pomiędzy startupami a dużymi firmami).

Warto zauważyć, że w ubiegłym roku Łódź miała 

jeden z najwyższych wskaźników zatrudnienia 

w startupach – w przedziale od 1 do 10 nowych 

pracowników rocznie. Z jednej strony to oznaka 

rozwoju, z drugiej odzwierciedlenie faktu, że faza 

przyspieszonego wzrostu dopiero przyjdzie. Mam 

nadzieję, że trend potwierdzi się w przyszłym roku, 

w miarę jak młode startupy będą zatrudniały nowych 

ludzi, a niektóre z nich będą wchodziły w fazę 

przyspieszonego wzrostu, gdzie poziom zatrudnienia 

znacznie wykracza poza 10 nowych osób rocznie. 

W tym czasie powinna się również zwiększyć 

atrakcyjność łódzkiego ekosystemu, która zachęci 

obecnych pracowników do tworzenia nowych 

przedsięwzięć i wchodzenia w role przedsiębiorców, 

a także wytworzy dodatkową wartość dla firm, które 

zdecydują się przenieść do Łodzi.

W tym sensie ważnym czynnikiem w nadchodzących 

latach będzie rozwój technologii 5G w regionie 

i budowa odpowiedniej infrastruktury, która pomoże 

Łodzi objąć pozycję miasta pilotażowego i centrum 

kompetencji w zakresie jej wdrażania. Ocenia się, 

że wartość wpływu technologii 5G na światową 

gospodarkę wyniesie 12 bln dol. w 2035 roku, a liczba 

urządzeń w internecie rzeczy (ang. Internet of Things 

– IoT) wzrośnie trzykrotnie do 2025 roku, z 7 mld do 21 

mld. To również przełoży się na wzrost krajowych 

firm operujących na tym rynku, a jeśli Łódź osiągnie 

założenia odnośnie wdrożenia technologii 5G, startupy 

będą zatrudniały ludzi szybko i w dużych liczbach.

Kamil Kociszewski 
Ambasador Startup Poland 
S5 – Akcelerator Technologii 5G / Startup Spark

Komentarz eksperta: Kamil Kociszewski
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Igreki i zetki szukają kapitału

W tegorocznych badaniach jak na dłoni widać, 

że to właśnie startupy są awangardą zmian 

na polskim rynku pracy. Tradycyjne biznesy wymiękną 

w konkurowaniu o millenialsów. Dziś pokolenie Y, 

obecnych trzydziestokilkulatków, szuka szans rozwoju, 

elastycznego czasu pracy, możliwości wpłynięcia 

na losy firmy. Nie chcą być trybem w maszynie. Krok 

dalej idą zetki, obecni dwudziestoparolatkowie. Chcą 

rozwijać świat, są mobilni, nie znają słowa „zmiana”, 

bo ta jest immanentnie wpisana w ich rzeczywistość. 

Dziś pracują nad jednym projektem, jutro spivotują 

i będą pracować nad innym.

Wyniki badania kultury pracy w startupach nie są więc 

zaskoczeniem, skoro tworzą je 30- i 20-latkowie, 

którzy cenią sobie takie wartości jak brak tradycyjnej, 

linearnej hierarchii, pracę zdalną (54%), wiarę w misję 

firmy (42%) czy międzynarodowe zespoły i poznawanie 

nowych, fajnych ludzi (23%).

Taka forma zatrudnienia będzie standardem. Kult 

otwartości, partycypacji społecznej i współdzielenia 

wiedzą będzie się umacniał. Wierzę, że w następnych 

badaniach na pytanie, jak pracuje się w Twoim 

startupie, jeszcze więcej osób odpowie, że elastycznie. 

Mniej pracowników będzie interesowało, czy to będzie 

umowa o pracę, umowa zlecenie czy kontrakt 

menadżerski. Kto by się nad tym zastanawiał, startu-

powcy chcą zmieniać świat tu i teraz. A czy ważne jest 

dla nich, czy okres wypowiedzenia umowy o pracę 

wynosi jeden bądź trzy miesiące? Nie sądzę. Ważne 

jest zaufanie, dobra energia, wzajemność i wiary-

godność – coś, co już pół wieku temu socjologowie 

nazwali kapitałem społecznym.

Jednak musimy być ostrożni: nie ma nic stałego.  

Ten stan też będzie ewoluował. Wraz z rozwojem 

nowych produktów, wchodzeniem na nowe rynki, 

podpisywaniem dużych umów sprawy zaczną się 

komplikować. Faza dojrzałości będzie wymagała 

większej przewidywalności w firmie. Cykl życia 

człowieka też będzie wymuszał większą koncentrację 

na stabilności zatrudnienia, równowagą między pracą 

a życiem prywatnym lub na bardziej tradycyjnych 

wartościach. Ale wtedy startup już przestanie być 

startupem. Przyjdzie pokolenie C z przyspawanym 

do dłoni telefonem i powie: „To my Wam teraz 

pokażemy, jak się robi biznes w komórce”.

Łukasz Rut 
Ambasador Startup Poland

Komentarz eksperta: Łukasz Rut,  
Igreki i zetki szukają kapitału
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Technologia, talent, tolerancja

Żeby zbudować liczący się ośrodek (hub) innowacji, 

środowisko musi skupiać ludzi z różnymi doświadcze-

niami, punktami widzenia, o odmiennych sposobach 

działania, zestawach umiejętności i z dostępem 

do różnych zewnętrznych sieci relacji. Pretendenci 

znacznie się pod tym względem różnią od startupo-

wych czempionów – 86% z nich zatrudnia wyłącznie 

pracowników z Polski, podczas gdy czempioni budują 

międzynarodowe zespoły. Jedynie 27,5% z nich polega 

wyłącznie na rodakach. Co ciekawe, 12,5% czempionów 

to prawdziwie międzynarodowe firmy, w których 

przynajmniej połowa zespołu składa się z obcokrajow-

ców.

Niezmienna od czterech lat liczba firm zatrud-

niających zagranicznych specjalistów jest mniej 

zachęcająca. Dodatkowa pula pracowników z Ukrainy 

i przewidywana migracja związana z brexitem 

nie wpłynęła istotnie na różnorodność polskiego 

ekosystemu. Zwiększanie intensywności takich 

działań jak program Poland Prize zdaje się być 

logicznym i koniecznym krokiem. Pytanie brzmi, czy 

to wystarczy, żeby przebić szklany sufit internacjona-

lizacji na poziomie 25%, widoczny na mapie polskich 

innowacji.

W tym roku zmniejszyła się gotowość firm do wyna-

gradzania pracowników w ramach programów ESOP. 

Na bardziej dojrzałych rynkach niższe wynagrodzenia 

pracowników zatrudnionych na wczesnych etapach 

rozwoju firmy są kompensowane odpowiednim 

udziałem w jej potencjalnym przyszłym sukcesie. 

Intuicja podpowiada mi, że wyjaśnienia tej sytuacji 

możemy szukać w dostępie do licznych programów 

wsparcia z funduszy publicznych, które umożliwiają 

startupom wypłatę odpowiednich wynagrodzeń 

od samego początku, bez konieczności zachęcania 

utalentowanych ludzi dodatkowymi (acz niepewnymi) 

premiami, które odczują, gdy wartość firmy wzrośnie. 

Plany ESOP są ważne dla polskich startupów z punktu 

widzenia umiędzynarodowienia i utrzymania utalen-

towanych ludzi na pokładzie. Kiedy zaangażowanie 

dobrych specjalistów traktowane jest po prostu jak 

kolejny wakat, istnieje duże prawdopodobieństwo, 

że taki pracownik odejdzie, bo nie ma powodu, żeby 

zostać z nami dłużej. ESOP generuje „chęć dalszego 

udziału w projekcie” ze względu na możliwe przyszłe 

zyski.

Rosnąca liczba debiutów na NASDAQ w wykonaniu 

firm, które zaczynały jako startupy, gdzie obco-

krajowcy odgrywają najważniejsze role i gdzie 

zainteresowanie, zaangażowanie i utrzymanie między-

narodowych specjalistów traktuje się jako priorytet, 

powinna dla nas stanowić wzór do naśladowania.

Maciej Sadowski 
CEO, Startup Hub Poland 
przewodniczący Komitetu ds. Innowacji, Technologii 
i Różnorodności Krajowej Izby Gospodarczej

fot. Łukasz Dziewic

Komentarz eksperta: Maciej Sadowski,  
Technologia, talent, tolerancja
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Bardzo wierzymy w to, że potencjalny sukces firmy 

jest w ścisłej korelacji z rosnącą produktywnością 

i poziomem motywacji wśród pracowników. Urucho-

miliśmy plan udziałów pracowniczych (ESOP), żeby 

poprawić nastawienie pracowników do firmy, oddając 

w ich ręce znaczące 20% wszystkich udziałów.

Dzięki temu obserwujemy, że nasi ludzie lepiej się 

komunikują, wymieniają informacjami i angażują 

w proces podejmowania decyzji.

Kilka szczegółów o ESOP w Reality Games:

 • Mamy dwie spółki: polską (sp. z o.o.) i brytyjską (ltd.).

 • �W brytyjskiej spółce jest 1 mld udziałów, w polskiej 

100 tys.

 • �Udziały w polskiej spółce są konwertowane 

na udziały w spółce brytyjskiej (ze względów 

podatkowych i prawnych).

 • �ESOP dotyczy każdego stanowiska powyżej 

stażysty. Liczba akcji, którą otrzymuje pracownik, 

zależy od tego, kiedy do nas dołączył i na jakim jest 

poziomie (junior, regular, senior).

 • �Członkowie zespołu otrzymują dodatkowe pakiety 

akcji – te są negocjowane indywidualnie lub 

grupowo (za osiągnięcie kluczowego założenia albo 

sukces konkretnego projektu).

 • �Udziały podstawowe nie gwarantują praw 

do głosowania ani w polskiej, ani w brytyjskiej 

spółce, za to gwarantują prawa do aktywów spółki 

w następujący sposób:

•  �Prawo do premii w przypadku, kiedy nie 

dokonali uprzednio konwersji udziałów na spółkę 

brytyjską i będzie to oznaczało skorzystanie 

z prawa do wykupu.

•  �Można otrzymać dodatkowy pakiet udziałów 

– jest to negocjowane indywidualnie lub 

w grupach (za osiągnięcie kluczowego założenia 

albo sukces konkretnego projektu).

•  �Jeśli udziały nie zostały wykupione, nie 

ma znaczenia, czy zostały wymienione na akcje 

spółki brytyjskiej, czy nie, dają prawo udziału 

w grupowej sprzedaży w przypadku tzw. 

przejęcia kontroli (każdej transakcji powyżej 50% 

udziałów w spółce). Każdy udziałowiec będzie 

uczestniczył w każdej sprzedaży (większościowej 

lub całościowej) lub w ofercie publicznej.

 • �Czteroletni kontrakt (roczny tzw. klif + trzy lata 

vestingu w podziale na kwartały, to znaczy, 

że pierwsze prawa pracownik nabywa po roku, 

a dalsze uzyskuje co kwartał). Chcemy nawią-

zywać długotrwałe relacje z zespołem i wiemy, 

że budowanie naprawdę wartościowych rzeczy jest 

czasochłonne. 

Zbigniew Woznowski 
CEO, Reality Games

Komentarz eksperta: Zbigniew Woznowski
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 • �Wszyscy aktywni udziałowcy (w tym CEO, CTO, CFO, 

COO) podlegają zasadom dotyczącym vestowania 

(nabywania praw): jeśli odejdziesz z firmy, tracisz 

swoje akcje. To rynkowy standard, który zdecydowa-

liśmy się wdrożyć.

Zdefiniowaliśmy też to, co dzieje się w przypadku 

zakończenia współpracy, tworząc zasady dla trzech 

kategorii:

Good Leaver, Bad Leaver i Fraud Leaver 

 • �Jeśli ktoś odchodzi w dobrej wierze – Good Leaver 

– w przypadku poważnej choroby, niezdolności 

do pracy, śmierci czy rozwiązania umowy za poro-

zumieniem stron, istnieje mechanizm wypłaty 

premii za udziały, do których prawa miały być nabyte 

w przyszłości, oparty na uczciwej wycenie (fair value). 

 • �W przypadku osób tzw. Bad Leaver (kontrakt jest 

wypowiedziany przez pracownika albo w wyniku 

jego zaniedbania, czy też naruszenia zapisów 

umowy itp.), istnieje mechanizm wypłaty premii 

za udziały, do których prawa miały być nabyte 

w przyszłości, oparty na obniżonej wycenie.

 • �Jeśli ktoś odchodzi z firmy wskutek nieuczciwego 

działania – Fraud Leaver – rażącego naruszenia 

zapisów umowy, złamania zakazu konkurencji, 

ujawnienia poufnych informacji), udziały ulegają 

wykupowi po cenie nominalnej.

ESOP to atrakcyjna zachęta dla pracownika i metoda 

finansowania działalności. Struktura planu może się 

różnić od bardzo prostych po wyjątkowo skompliko-

wane. Jego wykonalność powinna być zweryfikowana 

przez kompetentnych prawników, księgowych i admi-

nistratorów, dla pewności, czy spełnia wymogi prawne, 

związane z możliwością odliczenia od podatku. Warto 

mieć taki plan już na początku, ale jednocześnie 

jest to dosyć kosztowne z punktu widzenia startupu 

na wczesnych etapach rozwoju.
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top 4 branże pośród czempionów, n=36

Źródło:  
Startup Poland
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61% 30,8% 6,9% 1,3%
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nie ma większości
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zarabia średnio

Jakie jest średnie miesięczne wynagrodzenie w Twojej firmie? 
% wszystkich respondentów, 2019

Ile polskie startupy płacą  
swoim pracownikom?

do 1 250 euro 1 250 - 2 500 euro 2 500 - 4 000 euro powyżej 4 000 euro

Źródło:  
Startup Poland

Ile polskie startupy płacą swoim pracownikom?
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pośród pretendentów, 2019

Źródło:  
Startup Poland
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Źródło:  
Startup Poland

startupów zatrudnia obcokrajowców26%
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równość i łatwość w nawiązywaniu
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wiedzą, zasadę pay it forward itp.
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międzynarodowy zespół
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w spotkaniach branżowych,
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Jaka jest kultura pracy w Twoim startupie? 
% wszystkich respondentów, n=649, 2019

Elastyczne godziny pracy  
jako must have

Źródło:  
Startup Poland

Elastyczne godziny pracy jako must have
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Metodyka badania

Badanie zostało przeprowadzone przez zespół 

badaczy Startup Poland w okresie od 8 sierpnia 

do 25 września 2019 roku.

Zastosowano procedurę badawczą opracowaną przez 

Agnieszkę Skalę, profesor Politechniki Warszawskiej, 

w celu zapewnienia porównywalności wyników 

badań w czasie, opracowania trendów oraz prognozy 

na kolejne lata. Jednocześnie badanie zostało rozsze-

rzone o nowe tematy i obszary.

Jak zdefiniowano próbę badawczą

Podczas gdy poprzednie badania koncentrowały 

się wyłącznie na startupach działających w sektorze 

technologii informacyjno-komunikacyjnych (IT/ICT), 

który niewątpliwie stanowi obszar, gdzie innowacje 

są najbardziej widoczne, jednocześnie pomijały 

zdecydowaną większość przedsiębiorstw o dużym 

potencjale wzrostu w innych, niecyfrowych obszarach, 

takich jak medtech, biotechnologia, nanotechnologia 

itp. W tegorocznym raporcie postanowiono poszerzyć 

kryteria doboru próby i umożliwić firmom z innych 

sektorów udział w badaniu. Kryteria, na których 

podstawie dany podmiot został zakwalifikowany 

do udziału w badaniu, były następujące.

Respondentem badania Startup Poland była firma, 

która:

1.	 Tworzy nowe rozwiązania technologiczne.

2.	 �Tworzy produkty lub usługi oparte na nowych 

technologiach, które można przypisać do jednego 

z poniższych obszarów: 

a) IT/ICT

b) technologie energetyczne

c) technologie przemysłowe

d) technologie materiałowe (w tym nanotechno-

logia)

e) technologie biomedyczne.

3.	 Posiada innowacyjny model biznesowy.

Zespół badawczy jest świadomy kontrowersji 

związanych z istniejącymi, licznymi definicjami pojęcia 

„startup” na całym świecie i w żadnym wypadku nie 

chciał dodawać kolejnej. Przyjęte kryteria odnoszą 

się wyłącznie do konkretnej grupy respondentów 

badania Startup Poland. 

W rezultacie nie zastosowano minimalnej lub 

maksymalnej liczby lat obecności firmy na rynku, aby 

określić, czy firma powinna być klasyfikowana jako 

startup. Ponadto w badaniu wzięły udział również 

firmy takie jak software houses, ale ich dane zostały 

METODYKA BADANIA
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poddane analizie oddzielnie od grupy startupów 

w celu porównania różnic w rozwoju pomiędzy nimi 

a startupami. 

Biorąc pod uwagę powyższe, w tym roku całkowita 

liczba respondentów wyniosła 1235 i pobiła ubiegło-

roczny rekord. 

Jak uzyskano dane

Po pierwsze, przeprowadzono ogólnopolską 

kampanię promocyjną w celu dotarcia do szero-

kiego grona startupów. Jednocześnie badacze 

i ambasadorzy Startup Poland osobiście zwrócili 

się do prezesów i współzałożycieli firm, prosząc ich 

o wypełnienie ankiety internetowej, opublikowanej 

za pośrednictwem SurveyMonkey.com. Na ankietę 

odpowiedziało 1235 firm, dostarczając nieanonimo-

wych danych ilościowych dotyczących ich działalności. 

Udział w badaniu był dobrowolny, a respondenci nie 

otrzymali za to żadnej rekompensaty. 

Odpowiedzi negatywna lub „Nie jestem pewien” 

na pierwsze pytanie – „Czy uważasz się za startup?” – 

nie eliminowała firmy z dalszego udziału w badaniu. 

Respondenci, którzy nie byli pewni, czy ich firma 

należy do tej kategorii, byli dokładnie sprawdzeni 

i albo wykluczeni z próby, albo włączeni do dalszej 

analizy danych, jeśli spełnili powyższe kryteria. 

Jak dane były analizowane

Po zakończeniu badania dane zostały oczyszczone 

z firm, które nie spełniały pierwotnych kryteriów 

próby badawczej, a wszystkie zdublowane odpowiedzi 

zostały usunięte. W wyniku powyższych działań 

w dalszej analizie uwzględniono odpowiedzi 809 

firm. Wszystkie różnice w liczbach respondentów 

na konkretne pytania należy przypisać zastosowanym 

w badaniu ścieżkom logicznym, a braki odpowiedzi – 

dobrowolności w ich udzielaniu.

Na potrzeby raportu wyróżniono dwie grupy.

Czempioni (44 firmy) to startupy, które:

 • �miały średni miesięczny przychód powyżej 125 tys. 

euro w ciągu ostatnich sześciu miesięcy oraz

 • �rosły średnio o 7% lub więcej miesięcznie w ciągu 

ostatniego półrocza.

Pretendenci (98 firm) to startupy, które:

 • �mają ponad dwa lata (założone w 2017 roku lub 

wcześniej) oraz

 • �nie osiągnęły jeszcze etapu product-market fit,

 • �nie mają regularnych przychodów lub średni 

miesięczny przychód wynosi poniżej 12,5 tys. euro.

W przypadku podania danych w polskich złotych prze-

liczano je na euro według kursu EUR/PLN równego 1:4.
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Twórcy projektu

Julia Krysztofiak-Szopa 
Prezes Zarządu

Jako lider Startup Poland od 2016 roku Julia określa cel i wizję każdego 

projektu realizowanego przez zespół. Od czasu powrotu z Doliny Krzemowej 

jej misją jest pomoc w rozpowszechnianiu najlepszych praktyk w zakresie 

inwestycji venture capital na polskiej scenie technologicznej. 

Magdalena Jagieło 
Pełnomocnik Zarządu ds. Rozwoju Biznesu

Od 2015 roku Magdalena jest odpowiedzialna za współpracę Startup Poland 

z partnerami, zarówno z sektora prywatnego, jak i publicznego, dbając 

o to, by organizacja posiadała niezbędne aktywa do rozwoju. Zbudowane 

i pielęgnowane przez nią relacje pozwalają na finansowanie projektów 

Startup Poland. 

Monika Wisłowska 
Dyrektor Projektów

Od momentu dołączenia do zespołu w 2017 roku Monika z powodzeniem 

realizuje wizję każdego projektu Startup Poland. Oprócz projektów 

badawczych koordynuje działania społeczności Startup Poland, tworzonej 

przez jej Ambasadorów. 
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https://www.linkedin.com/in/juliaszopa/?originalSubdomain=pl
https://www.linkedin.com/in/magdalena-jagielo-8b217a105/
https://www.linkedin.com/in/monika-wisłowska-4b770612a/
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Marta Pawlak 
Doradca ds. Prawnych i Polityki Publicznej

Marta współpracuje ze Startup Poland od 2015 roku. Zapewnia wsparcie 

prawne i legislacyjne organizacji, a także odpowiada za współpracę 

z polskim sektorem publicznym i agencjami UE.

Agnieszka Skala  
Profesor, Politechnika Warszawska

Agnieszka jest matką chrzestną corocznego badania startupów 

prowadzonego przez Startup Poland. Jako wykładowca i badacz 

w 2015 roku opracowała metodykę badania i koordynowała zespół 

badawczy do 2018 roku, a także była współautorką poprzednich 

raportów ,,Polskie Startupy’’.

Aleksander Rokicki 
Dyrektor kreatywny, We Design

Założyciel i dyrektor kreatywny We Design (wedesign.pl), kreatywnego 

butiku z bogatym portfolio projektów realizowanych dla biznesu 

i organizacji pozarządowych. Dzięki wiedzy zdobytej podczas studiów 

magisterskich na kierunkach psychologia konsumenta oraz marketing 

i zarządzanie projekty Aleksandra są tworzone z uwzględnieniem szerokiej 

perspektywy: reklamowej, psychologicznej oraz estetycznej jednocześnie. 

https://www.linkedin.com/in/marta-pawlak-70a63045/
https://www.linkedin.com/in/agaskala/?originalSubdomain=pl
https://wedesign.pl
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Ambasadorzy Startup Poland

Dawid Pacha 
Amsterdam 
d.pacha@startuppoland.org

Wojciech Bachta 
Bielsko-Biała 
w.bachta@startuppoland.org

Sara Miotk 
Trójmiasto 
s.miotk@startuppoland.org

Maciej Balasiński 
Kielce 
m.balasinski@startuppoland.org

Mateusz Cybula 
Kraków 
cybula.mateusz@gmail.com 

Paweł Tadejko 
Białystok 
pawel.tadejko@startuppoland.org

Izabela Disterheft 
Trójmiasto 
i.disterheft@startuppoland.org

Jakub Zachnik 
Katowice 
j.zachnik@startuppoland.org

Paula Dulnik 
Kielce 
p.dulnik@startuppoland.org

Bartosz Józefowski 
Kraków 
b.jozefowski@startuppoland.org
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Małgorzata 
Chmielewska 
Kraków 
malgorzata.chmielewska@technopark.kielce.pl 

Michał Pukacz 
Lublin 
m.pukacz@startuppoland.org

Kamil Kociszewski 
Łódź 
k.kociszewski@startuppoland.org

Michał Wojczyszyn 
Opole 
m.wojczyszyn@pnt.opole.pl

Monika Synoradzka 
Poznań 
monika.synoradzka@speedupgroup.com

Tomasz Małecki 
Lublin 
t.malecki@startuppoland.org

Michał Izydorczyk 
Łódź 
m.izydorczyk@startuppoland.org

Paweł Harajda 
Olsztyn 
pawel@startuppoland.org

Małgorzata Gontarek 
Płock 
m.gontarek@startuppoland.org

Dominik Wojciekiewicz 
Poznań 
d.wojciekiewicz@startuppoland.org
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Damian Wielechowski 
Poznań 
damian@startuppoland.org

Kamila Cieszyńska 
Rzeszów

Tomasz Urbanowicz 
Toruń 
t.urbanowicz@startuppoland.org

Diana Koziarska 
Warszawa 
m.d.koziarska@startuppoland.org

Łukasz Rut 
Zielona Góra 
l.rut@startuppoland.org

Daniel Dereniowski 
Rzeszów 
d.dereniowski@startuppoland.org

Maciej Jankowski 
Szczecin 
maciej@startuppoland.org

Agata Kwaśniewska 
Warszawa 
agata.kwasniewska@startuppoland.org

Łukasz Solarski 
Wrocław 
l.solarski@startuppoland.org

Ambasadorzy Startup Poland
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Podziękowania

Taki projekt jak Raport o Polskich Startupach nie 

byłby możliwy bez olbrzymich wysiłków ze strony 

zarówno samego zespołu Startup Poland, jak 

i przedsiębiorców, którzy odpowiedzieli na nasze 

ankiety, naszych Partnerów i bez wsparcia dziesiątek 

innych osób. Pragniemy wyrazić naszą ogromną 

wdzięczność wobec każdej osoby, która miała swój 

wkład w procesie tworzenia i publikacji bezpłatnego, 

piątego raportu. Specjalne podziękowania należą się 

ponad tysiącowi founderów i CEO, którzy udostępnili 

nam swoją wiedzę i dane. Dziękujemy za Wasz czas 

i wiarę w istotę naszego Raportu.

Naszą wdzięczność chcielibyśmy również okazać 

Partnerom Raportu: PKN ORLEN, Polskiej Agencji 

Rozwoju Przedsiębiorczości (PARP), Fundacji im. 

Leopolda Kronenberga przy Citi Handlowy, Google, 

HubHub i Partnerom Wspierającym: Agencji Rozwoju 

Przemysłu, OVH Cloud, Roche, Kancelarii Wierzbowski 

Eversheds Sutherland, którzy oferowali nam zarówno 

wsparcie merytoryczne, jak i finansowe. Jesteśmy 

zaszczyceni, że zdecydowali się Państwo wesprzeć 

naszą wizję i że chcecie napędzać nasz startupowy 

ekosystem.

Główna siła tego holistycznego raportu to fakt, 

że dotyczy on startupów z całego kraju, a to nie byłoby 

możliwe, gdyby nie nasi Ambasadorzy, którzy zawsze 

stoją u boku Startup Poland. Z Waszą pomocą udało 

nam się dosięgnąć wszystkich 16 województw.

Jesteśmy szczególnie wdzięczni ponad 50 organi-

zacjom ze środowiska startupowego, funduszom 

inwestycyjnym, organizacjom pozarządowym, 

akceleratorom i samorządom, które wspierały 

nasze działania, promując i dystrybuując naszą 

ankietę wśród startupów. Odegraliście ważną rolę 

w budowaniu solidnego przedsięwzięcia, jakim dziś 

jest niniejszy raport.

Startup Poland pragnie również podziękować 

za zaangażowanie wpływowym postaciom polskiej 

sceny startupowej, które promowały naszą ankietę 

wykorzystując swoje osobiste wizerunki i obszerne 

sieci kontaktów. Dziękujemy za Wasze nieustające 

wsparcie – nie moglibyśmy sobie wymarzyć lepszych 

przyjaciół.

Wielkie dzięki również dla naszych specjalistów: 

Moniki Wisłowskiej, Aeddana Shawa, Urszuli 

Drabińskiej, Aleksandra Rokickiego oraz dla zespołu 

We Design, Drukarni Miła, jak również dla Jana Zająca 

i Jakuba Krawca oraz zespołu Sotrendera, którzy 

włożyli mnóstwo czasu i zasobów w nasz projekt.

Startup Poland bardzo docenia wsparcie oferowane 

nam przez naszych Partnerów Strategicznych, Google 

i HubHub – jak również wszystkich naszych Partnerów 

Biznesowych. Dziękujemy za wkład w rok naszej pracy, 

dzięki któremu udaje nam się skalować działalność 

i rozwijać profesjonalny zespół.

Dziękujemy wszystkim, który podzielają naszą wiarę 

w misję Startup Poland.
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PODZIĘKOWANIA







ISBN 978-83-948788-8-7

9 7 8 8 3 9 4 8 7 8 8 8 7

Partnerzy raportu:

Partner merytoryczny:

https://www.parp.gov.pl/
https://startup.google.com/intl/pl/
https://www.hubhub.com/pl/
https://www.orlen.pl/
https://www.sotrender.com/pl/?
http://www.citibank.pl/poland/kronenberg/polish/

	Executive summary
	10 najważniejszych wniosków z 2019

	Wprowadzenie
	30 lat gospodarki wolnorynkowej: Co sprawia, 
że polskie startupy odnoszą sukcesy?
	5 lat Startup Poland – 
nasze dotychczasowe osiągnięcia

	Founderzy
	Zagęszczenie startupów w regionach Polski
	Formy prawne polskich startupów
	Czy założyciele otwierają się na możliwość 
rejestracji firm za granicą?
	Komentarz eksperta: Agnieszka Skala
	Obcokrajowcy i ich przychody
	Startupy przychodzą z wiekiem
	Kobiety rzadziej tworzą startupy
	Komentarz eksperta: Eliza Kruczkowska
	Edukacja napędza innowacje
	Nauki społeczne czy techniczne – 
co się bardziej przydaje?
	Czym zajmowali się founderzy, 
zanim założyli startup?
	Komentarz eksperta: Agata Kwaśniewska
	Seryjna przedsiębiorczość jako 
wskaźnik sukcesu?
	Czy opłaca się wyjeżdżać za granicę?

	Modele biznesowe i specjalizacje
	Które branże są popularne i gdzie?
	Komentarz eksperta: Michał Wojczyszyn
	SaaSy, aplikacje czy oprogramo­wanie szyte 
na miarę? Jak budujemy biznes
	Komentarz eksperta: Wiktor Schmidt
	Co się bardziej opłaca: software consulting 
czy budowanie produktu?
	Komentarz eksperta: Alina Prawdzik
	Cykliczny przychód, głupcze! 
Jak startupy zarabiają pieniądze
	Kto płaci rachunki? Klienci, z którymi 
warto pracować
	Komentarz eksperta: Bartosz Sokoliński

	Wzrost i rozwój
	Startupowe regiony Polski: jak szybko startupy zwiększają przychody?
	Komentarz eksperta: Mateusz Cybula
	Kiedy startup osiągają etap product-market fit?
	Jak szybko startupy zwiększają przychody?
	Jakie przychody są satysfakcjonujące 
dla startupów?
	Poziom rozwoju startupów: nie jest źle, 
ale mogłoby być lepiej?
	Komentarz eksperta: Marcin Kurek
	Komentarz eksperta: Joanna Parasiewicz, 
Jak Dawid pokonał Goliata i dlaczego startupy potrzebują chmury?
	Jakie są optymistyczne wizje założycieli?
	Co wpływa na rozwój startupów?
	Materiał Partnera: Małgorzata Oleszczuk, PARP, 
Otwarte innowacje kluczem do rozwoju startupów
	Komentarz eksperta: Dariusz Żuk, 
Uwaga, drodzy founderzy!
	Co determinuje dobrych mentorów?
	Komentarz eksperta: Marek Kapturkiewicz
	Jak przetargi publiczne napędzają 
rozwój startupów?
	Dlaczego startupy nie biorą udziału w przetargach?
	Komentarz eksperta: Justyna Orłowska
	Jak korporacje napędzają rozwój startupów
	Komentarz eksperta: Bartosz Józefowski, 
Pułapka średniego przychodu – 
wydanie startupowe
	Jak startupy współpracują z korporacjami
	Materiał Partnera: Patrycja Panasiuk, PKN ORLEN, 
Od potrzeby do realizacji – innowacje 
w PKN ORLEN
	Jakie przeszkody stoją na drodze do rozwoju
	Jakie są główne wyzwania startupów?
	Jakie są oczekiwania startupów 
wobec państwa?
	Komentarz eksperta: Marta Pawlak, 
Bliższe spojrzenie na bariery prawne

	Finansowanie
	Startupowe regiony Polski: spostrzegane zmiany w dostępności kapitału
	Komentarz eksperta: Michał Pukacz, Maciej Jankowski
	Komentarz eksperta: Michał Karwacki, Natalia Burchardt, Kamil Ciodyk, Małgorzata Deruś, Negocjacje w umowach inwestycyjnych. 
O czym powinien pamiętać startup przed podpisaniem umowy
	Jak bootstrapping zmieniał się 
na przestrzeni lat
	Trendy i źródła finansowania startupów
	Komentarz eksperta: Bartłomiej Owczarek, 
Jest coraz lepiej, ale smart money nadal 
oznacza little money
	Rundy finansowania
	Komentarz eksperta: Wojciech Fedorowicz, 
Polski ekosystem rośnie
	Całkowita kwota inwestycji udziałowych
	Jak spotkania z funduszami VC przekładają 
się na propozycje inwestycji?
	Komentarz eksperta: Marcin Szeląg, 
Dekada rozgrzewki właśnie się skończyła. 
Co dalej?
	Wnioski o granty ze środków publicznych
	Wysokość grantów ze środków publicznych
	Udziały założycieli
	Exity w startupach
	Komentarz eksperta: Tomasz Swieboda

	Ekspansja zagraniczna
	Eksportowe regiony Polski
	Komentarz eksperta: Izabela Disterheft
	Czy polskie startupy skutecznie pozyskują zagranicznych klientów?
	Jak startupy planują ekspansję 
międzynarodową
	Komentarz eksperta: Miron Mironiuk
	Jaki udział w przychodach stanowią przychody z rynków zagranicznych?
	Komentarz eksperta: Michał Kramarz, 
Google for Startups
	Komentarz eksperta: Jacek Figuła
	Gdzie polskie startupy mają swoje 
oddziały zagraniczne?
	Materiał Partnera: Piotr Grabowski, HubHub
	Dlaczego startupy nie mają 
zagranicznych klientów?
	Materiał Partnera: Sebastian Perczak, 
City Handlowy, Polskie startupy mogą więcej 
	Komentarz eksperta: Michał Brzezicki, 
Skalowalność przede wszystkim

	Innowacje i B+R
	Deeptechowe regiony Polski
	Komentarz eksperta: Daniel Dereniowski
	Jak startupy współpracują 
ze środowiskiem naukowym?
	Komentarz eksperta: Tomasz Trzciński, 
B+R jako antidotum
	Które instytucje naukowe wspierają badania prowadzone przez startupy?
	Komentarz eksperta: Paweł Tadejko, 
Gdzie się podziały polskie innowacje?
	Jaka część udziałów w startupach należy 
do uczelni i instytucji badawczych?
	Komentarz eksperta: Marcin Koprowski
	Jak firmy technologiczne w Polsce chronią 
swoją własność intelektualną?
	Komentarz eksperta: Miron Tokarski, 
Droga do uzyskania patentu
	Komentarz eksperta: Paweł Pacek
	Ochrona własności intelektualnej wśród 
czempionów i pretendentów
	Dlaczego Polskie startupy nie patentują?
	Komentarz eksperta: Piotr Orzechowski, 
Ścieżka brukowana wyzwaniami
	Komentarz eksperta: Agnieszka Skala, 
Jaskrawozielona wyspa innowacji

	Kultura pracy
	Zatrudnienie w regionach
	Komentarz eksperta: Kamil Kociszewski
	Zatrudnienie w startupach
	Komentarz eksperta: Łukasz Rut, 
Igreki i zetki szukają kapitału
	Struktura zatrudnienia wśród czempionów i pretendentów
	Umowa o pracę przestaje być standardem
	Komentarz eksperta: Maciej Sadowski, 
Technologia, talent, tolerancja
	ESOPy coraz rzadsze
	Komentarz eksperta: Zbigniew Woznowski
	Branże z opcjami na udziały
	Ile polskie startupy płacą swoim pracownikom?
	Najwyżej wyceniani pracownicy pośród 
czempionów i pretendentów
	Międzynarodowa siła robocza coraz 
bardziej zróżnicowana
	Czempioni budują międzynarodowe zespoły, pretendenci polskie
	Elastyczne godziny pracy jako must have

	Metodyka badania
	Twórcy projektu
	Ambasadorzy Startup Poland
	Podziękowania

