ST/.RTUP
P7LAND




ST/.RTUP
P7LAND

JESLI NIE CVC, TO CO?

WSPOLPRACA STARTUPOW Z KORPORACJAMI
Startup Poland, Warszawa 2023

© Copyright

Fundacja Startup Poland, Warszawa 2023

ISBN: 978-83-968029-1-0

Autor
lga Kotacz

Projekt
Mariola Figura

DTP
Dariusz MatuszewskKi

Wydawca
Startup Poland
kontakt@startuppoland.org

Publikacja bezptatna
dostepna na stronie:

www.startuppoland.org

Partnerzy

& GPW O

TOTALIZATOR
SPORTOWY

PLUGANDPLAY

(&

Bank Polski




SPIS TRESCI

Wstep 4
1. Korzysci wynikajgce ze wspoétpracy korporacji ze startupami 7
1.1.  Jak korporacje wykorzystuja wspotprace ze startupami? 8
1.2.  Co zyskuja startupy wspotpracujac z korporacjami? 12
1.3.  Jakich startupodw szukajg korporacje? 16
2. Modele wspétpracy korporacji ze startupami 19
21. Fundusze kapitatowe 20

2.11. Na czym polega finansowanie startupow w modelu CVC? 20

2.1.2. Korzysci wynikajace ze wspotpracy z CVC 30
2.2. Venture building 34
2.3. Scouting 35
2.4. Akceleracja 37
2.4.1. Programy akceleracyjne szansa dla mtodych,
innowacyjnych spotek 37
2.4.2.Korporacje pomagaja i zyskuja 38
2.5. Podmioty tgczace korporacje ze startupami 47
2.6. Wydarzenia branzowe 52
3. Czynniki decydujace o dobrych relacjach 55

Podsumowanie 65



Wstep

Niniejszy raport jest spojrzeniem na polska scene startupowa pod katem dbania
o relacje pomiedzy startupami a korporacjami. Publikacja przedstawia korzysci
wynikajgce ze wspotpracy pomiedzy tymi podmiotami oraz pokazuje metody, dzieki
ktorym mozna je osiggnac. Jest to tez proba odpowiedzi na pytanie, kto komu jest
bardziej potrzebny: korporacje startupom czy startupy korporacjom?

W raporcie ,Jesli nie CVC, to co? Wspodtpraca startupdw z korporacjami” podkreslamy
wage innowacji i otwartosci biznesu na nowe rozwigzania. Idea open innovation, ktorej
poswiecamy troche miejsca, stuzy rozwojowi catej gospodarki. Nawet najdoskonalsze
zespoty ekspertow od IT czy dziatdw zajmujacych sie w korporacjach badaniami
i rozwojem wychodzg poza swoja ,banke" i testujg rozwigzania zewnetrznych
podmiotow. Korporacje doskonale zdajg sobie bowiem sprawe, ze — nawet jesli maja
stabilng pozycje badz sg wrecz liderem rynku — sytuacja ta moze sie diametralnie
zmieni¢, gdy tylko zlekcewaza postep technologiczny. Ten zas mocno przyspieszyt
za sprawa pandemii Covid-19, ze skutkami ktorej swiat mierzy sie od 2020 roku.
Juz po pierwszym roku pandemii moéwito sie o przeskoku technologicznym o 10 lat.
2023 rok, wraz z pojawieniem sie chociazby ChatGPT, przynidst kolejne wyzwania.
Nie trzeba by¢ fanem aplikacji stworzonej przez OpenAl, by dostrzec, ze szybko
postepujacy rozwodj sztucznej inteligencji dotart do konsumentéw koncowych
i to na masowa skale. Klienci — przyzwyczajeni do coraz wygodniejszych rozwigzan —
wymagaja wiecej. Chcac by¢ konkurencyjnymi, korporacje muszg nie tylko podazac



za trendami, ale réwniez kreowac¢ wiasne. Ktopot w tym, ze dla firm dostosowanie
sie do zmieniajgcego rynku stanowi ogromne wyzwanie, gtdwnie finansowe. | tutaj
Z pomocy przychodzg startupy, ktérych innowacyjne rozwigzania staja sie remedium
na bolaczki wielu duzych podmiotoéw.

Korporacje zgodnie twierdzq, ze zaciesnione relacje
z mtodymi, innowacyjnymi podmiotami rozwijajq

ich biznesy oraz przektadajq sie na pozyskiwanie
nowych klientow. 99

Poza przyktadami wdrozen innowacyjnych rozwigzan w korporacjach, znajdziecie
tu modele wspodtpracy stosowane w relacjach ze startupami. Analize rozpoczynamy
od korporacyjnych funduszy kapitatowych, ktére pozwalaja korporacjom
bezposrednio inwestowa¢ w innowacyjne spotki. Jak juz tytut raportu wskazuje,
nie jest to jedyny sposob wspodtpracy. Cho¢ nabycie udziatdw niesie ze soba wiele
korzysci, nie jest to konieczne, aby efektywnie czerpac¢ z technologii opracowanej
przez startup. W raporcie przyblizamy, czym jest startup scouting, venture building,
akceleracja, jak dziataja podmioty pomagajace szukac startupow czy strategicznych
klientéw korporacyjnych, a takze podkreslamy znaczenie wydarzen branzowych.

Jednym z gtédwnych wnioskéw, jaki wybrzmiewa w raporcie, jest dawanie
i przyjmowanie feedbacku oraz czerpanie z niego petnymi garsciami. Bez otwartosci
na zmiane nawet najlepsza strategia rozwoju nie przyniesie oczekiwanych
rezultatow.
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Korzysci wynikajace
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korporacji

ze startupami

1.1. Jak korporacje wykorzystujg wspolprace ze startupami?
Sytuacja makroekonomiczna, w tym wysoka inflacja, z ktéra wcigz mierzy sie Europa,
spowodowata obkurczenie budzetéw wydawanych na innowacje. | cho¢ inwestorzy
utrzymuja, ze na pomystowe, zaawansowane technologicznie rozwigzania zawsze
znajda sie pienigdze, nie zmienia to faktu, ze w ogdélnym rozrachunku kieszenie sa
ptytsze. Nie jest to czas, kiedy firmy moga pozwoli¢ sobie na testowanie rozwigzan,
z ktérych by¢ moze nie beda miaty korzysci. Istotg sg wiec celowe dziatania, nastawione
na wdrozenie innowacyjnych rozwigzan, a w efekcie — na maksymalizacje zyskow. Takie
podejscie do sprawy powoduje wzrost konkurencyjnosci wsrod startupdw, dla ktérych
partnerstwo biznesowe z korporacjg oznacza czasem ,byc albo nie byc". Korporacje
z kolei zyskuja na partnerstwie ze startupami praktyczne narzedzia, nie tracac przy
tym milionéw ztotych.

Zaciesniona wspotpraca pomiedzy korporacjami a startupami w celu podnoszenia
innowacyjnosci tych pierwszych i skalowania biznesu drugich doczekata sie wtasnej
nazwy —open innovation. Koncepcja ta zaktada, ze przedsiebiorstwa powinny rozwijac
innowacje poprzezwspodtpracezzewnetrznymipodmiotami,niezaspolegacwytacznie
na wynikach witasnych prac B&R. Stosowanie tej idei szczegdlnie zauwazalne byto
W czasie wspomnianej pandemii koronawirusa, kiedy to przedsiebiorstwa musiaty
przejs¢ przyspieszona modernizacje i znalez¢ nowe formy dotarcia do klientow.
Pozytywny wptyw na wdrazanie open innovation przyniosta popularyzacja pracy
zdalnej. Wtedy tez polskie spotki w jeszcze wiekszym zakresie otworzyty sie na prace
w miedzynarodowych zespotach, przekonujac sie, ze fizyczny kontakt pracownikéw
nie jest konieczny do sprawnego wdrazania innowacyjnych projektow.



Jak wynika z raportu ,The Open Innovation Report 2023" zrealizowanego przez
Sopra Steria i INSEAD, 72 proc. korporacji jest otwartych na innowacyjne projekty
(w ankietach zawartych w raporcie wzieto udziat 1,6 tys. startupow i korporacji
z Wielkiej Brytanii, Niemiec, Francji, Hiszpanii, Wtoch, Szwecji, Norwegii, Belqgii,
Holandii i Luksemburga). W ocenie korporacji, startupy sa sposobem na odkrywanie
nieznanych mozliwosci biznesowych, budowanie nowych rozwigzan oraz
polepszenie wewnetrznych praktyk biznesowych. Co wiecej, korporacje deklaruja,
ze beda wdrazac¢ innowacje przy udziale mtodych spotek — 69 proc. przedstawicieli
korporacji zadeklarowato, ze planuje podja¢ wspotprace ze startupami w najblizszych
18 miesigcach, a kolejne 14 proc. — nie wyklucza takiej mozliwosci. Entuzjazm
dla otwartych innowacji rézni sie w zaleznosci od kraju. Najwieksza otwartos¢
na innowacje zaobserwowano we Wioszech i w krajach Beneluksu (80 proc.).
Ciekawostka jest, ze najmniejszg otwartos¢ w tym zestawieniu wykazaty Niemcy
(57 proc.), cho¢ Berlin uznawany jest za europejska stolice startupow.

Wedtug raportu, az 50 proc. wspdtpracy pomiedzy startupami a korporacjami
nawigzato sie od czasu Covid-19, a 89 proc. spotek, ktére zarzadzaty taka wspodtpraca
za pomoca przeznaczonej do tego jednostki, zawsze osiggato swoje cele. Warto
nadmienic¢, ze zarzadzajac projektami z zakresu otwartych innowacji, 55 proc.
przedsiebiorstw korzystato z zewnetrznych posrednikéw. Do najwiekszych
zas wyzwan, jakie stojg przed korporacjami poszukujacymi startupow, naleza:
prawidfowa ocena mozliwosci i rozwigzan oferowanych przez startup (wskazato tak
44 proc. badanych), znalezienie wiasciwego startupu (40 proc.), eksperymentowanie
ze startupami (38 proc.) oraz skalowanie rozwigzania (17 proc.).

Jak wazna jest dla korporacji wspoétpraca ze startupami?

Wielka Brytania

I 81%

Niemcy

B 3%

I 66%

Hiszpania

I 79%



Francja

I 532

Wiochy
I 857

Benelux

I 59%

Norwegia

B 4%

I 62%

Szwecja

B 3%

I 48%

B Wazna + krytyczna

B Nie wiem

Znaczenie wspotpracy ze startupami dla korporacji w podziale na kraje;
Zrodto: Open Innovation Report 2023, Sopra Steria, INSEAD
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Duze zainteresowanie startupami nie dziwi ekspertéw rynku. Juz rok temu dyrektorzy
Z Mety (Taha Masood i Andy Ouderkirk) oraz z Harvard Law School (Paola Cecchi-
Dimeglio) na tamach ,Harvard Business Review” wskazywali, ze zdecydowana
wiekszos¢ dyrektoréw z branzy technologicznej (94 proc.) postrzega partnerstwa
innowacyjne jako wrecz ,,niezbedna strategie”. Do zalet, jakie z tego wynikaja, zaliczaja:
obnizenie kosztdw, ktdre nalezatoby przeznaczy¢ na badania i rozwoj, pozyskanie
wiedzy, elastycznos¢, pomoc w tworzeniu nowych rynkdw oraz przyspieszenie dziatan
zwigzanych ze stworzeniem innowacji i ich komercjalizacji.

Najwieksi miedzynarodowi gracze dostrzegli potencjat drzemigcy w startupach.
Wspotpracuja z nimi tacy giganci jak Unilever, Microsoft, Google, Meta, BMW, Diageo,
Dell czy Accenture. Globalne trendy dotarty do Polski. Na wspotprace ze startupami juz
kilka lat temu postawita Gietda Papieréw Wartosciowych, a od roku aktywnie promuje
ona idee open innovation. Obecnie gietda szykuje sie do uruchomienia platformy GPW
Venture Network, taczacej duze spotki ze startupami. Nazwa nawigzuje do nalezacego
do gietdy funduszu funduszy GPW Ventures (grupa inwestycyjna dziatajaca na rynku
venture capital oraz initial public offering). Tworzac platformme warszawska gietda
chce odpowiedzie¢ na potrzebe rynkowa.— Od dtuzszego czasu zastanawialiSmy sie,
w jaki sposob pomoc startupom dotrzec¢ do korporacji. Zaczelismy od zapraszania ich
do siebie, co spotkato sie z bardzo pozytywnym feedbackiem. Founderzy dziekowali
nam za to, ze poswieciliSmy im czas, wskazujac jednoczesnie, ze do innych duzych
podmiotdw byto im trudno dotrze¢. Oni czesto nawet nie zdawali sobie sprawy
Z tego, ze korporacje maja oferty skierowane do startupow — moéwi Ignacy Bobruk,
wicedyrektor dziatu komunikacji i marketingu, szef GPW Venture Network, Gietda
Papieréw Wartosciowych.

Zadaniem platformy bedzie dotarcie do przedsiebiorstw na kazdym etapie rozwoju,
co oznacza, ze poza startupami, skupi takie podmioty jak fundusze VC, anioty
biznesu czy akceleratory. Gietda podkresla, ze gtdwnym zatozeniem tego programu
bedzie ,wsparcie projektéw startupowych w realizowaniu celéw finansowych oraz
zapewnienie jego uczestnikom dostepu do networkingu oraz stworzenie miejsca
wymiany doswiadczen i platformy kreacji nowych kierunkéw rozwoju polskiego
ekosystemu”. Zatozyciele platformy licza, ze w ten sposob przyczynia sie do wzrostu
podazy jednorozcéw (startupdw, ktérych wycena przekroczyta miliard dolaréw)
na polskim rynku kapitatowym. Na wspotpracy inwestorow czy korporacji ze startupami
zyska tez sama gietda. Rozwdj startupdw powoduje nie tylko przyrost kapitatu
na rodzimym rynku, ale rowniez zwieksza szanse wejscia tych spotek na new connect.
Dtugofalowym celem Gietdy Papieréw Wartosciowych jest bowiem wejscie startupow
na gietde, aby staty sie ich emitentami. Jak wiadomo, bariera wejscia na gietde jest
wysoka, jednak dzieki zaangazowaniu GPW w rozwoj polskiej sceny startupowej,
proces ten moze przyspieszy¢. Skorzystaja na tym wszyscy.

Wystarczy przesledzi¢ oferte najwiekszych spdtek dziatajgcych w Polsce, aby zdac¢

sobie sprawe z tego, jak powaznie podchodzg do tematu wspotpracy ze startupami.
Korporacje, z ktérymi rozmawialiSmy na potrzeby tego raportu, zgodnie twierdza,
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ze zaciesnione relacje z mtodymi, innowacyjnymi podmiotami rozwijaja ich biznesy
oraz przektadaja sie na pozyskiwanie nowych klientéw. Jakie sg najwieksze zalety tej
symbiozy? Przede wszystkim rozwijane przez nie technologie usprawniaja procesy
wewnatrz korporacji. Rozwigzania porzadkujace dokumenty czy przyspieszajace
komunikacje w organizacji powodujg szybsze wdrazanie nowych produktéw i ustug.
| tak na przyktad w ostatnich latach grupa PZU, dzieki wspdtpracy z partnerem
zewnetrznym, wdrozyta semantyczny OCR, czyli technologie pozwalajaca
na konwertowanie papierowych dokumentéw na dokumenty cyfrowe. Jak zaznacza
ubezpieczyciel, pilotaz tego rozwigzania zostat przeprowadzony w ramach grupy,
natomiast po jego wdrozeniu ,technologia jest wykorzystywana w wielu obszarach
biznesowych i umozliwia przyspieszenie obstugi zgtoszenia oraz szybsza wyptate
Swiadczenia na konto klienta”.

Tymczasem dla PKO Banku Polskiego startup Nu Delta stworzyt miedzy innymi
technologie skanowania danych z faktury i automatycznego przygotowania przelewu
w aplikacji IKO. Z kolei startup Telemedico, w ktéry ostatecznie zainwestowat fundusz
PKO VC, pomogt PKO BP wdrozy¢ telemedycyne jako nowa ustuge w serwisie
internetowym iPKO. Tym sposobem klienci banku zyskali mozliwos¢ umadwienia
sie na konsultacje z lekarzem i odbycia jej przy uzyciu czatu, potaczenia wideo lub
telefonicznego. Konrad Ozdowy, ekspert ds. innowacji w PKO Banku Polskim, zwraca
uwage, ze inwestowanie w rozwigzania, ktére z pozoru nie sg przeznaczone dla
bankowosci, wpisuje sie w trend beyond banking, czyli oferowania klientom banku
produktow i ustug innych niz finansowe. — Odchodzi sie juz od posiadania miliona
aplikacji w telefonie, chociaz wcigz chcemy miec tyle samo ustug. Klient nie potrzebuje
wiec juz banku, aby mie¢ dostep do konta rachunkowego. Standardowa aplikacja
bankowa to juz troche za mato, dlatego oferujemy wiecej ustug — mowi Ozdowy.
Poza ustugami telemedycznymi, w aplikacji PKO mozna kupic bilety na komunikacje
miejska, optaci¢ parking czy skorzystac z ustug ksiegowych.

1.2. Co zyskuja startupy, wspétpracujac z korporacjami?
Dobre relacje leza w interesie obu stron — startupy dysponuja technologiami, ktérych
korporacje poszukuja, zas korporacje posiadaja zasoby, ktére moga zostac efektywnie
wykorzystane przez startupy. Powszechnie wiadomo, ze startupy mierza sie z wieloma
problemami, ktére bywaja dla nich wrecz nie do pokonania. Statystyki sg bezlitosne
— srednio 9 na 10 startupow upada. Jak wynika z ubiegtorocznego raportu ,Luki
w ekosystemie startupowym”, przygotowanego przez Startup Poland, najwieksza
barierg rozwoju startupodw w Polsce jest pozyskanie finansowania (twierdzi tak
77 proc. ankietowanych). Jako kolejny powod wskazano brak dostepu do wspdtpracy
z rozwinietymi firmami — odpowiedziato tak 38 proc. osob (mozna byto wybrac¢ wiecej
niz jedna odpowiedz). Do barier zaliczano rowniez brak sieci networkingowych
(20 proc.) i niedostateczne mozliwosci wspodtpracy z ekspertami (19 proc.). Pojedyncze
gtosy wskazywaty tez na zbyt dtugi proces decyzyjny u kazdego z partnerow oraz
na brak otwartosci na innowacje.
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Wbrew pozorom, finansowanie nie jest najwyzsza wartoscia, jaka startup moze
otrzymac od korporacji. Co w takim razie powoduje, ze startupy wigza sie z koncernami,
nawet jesli nie moga liczy¢ na pozyskanie w ten sposoéb inwestora? Otoz dla startupow
wazny jest przede wszystkim dostep do klientéw korporacji, mozliwos¢ poznania
od srodka proceséw zachodzacych w spodtce oraz problemow, z ktérymi korporacja
boryka sie na co dzien. Dodatkowym atutem jest prestiz — startup, ktéry z sukcesem
wdrozyt rozwigzanie w firmie cieszacej sie uznaniem na rynku, zwieksza szanse
na pozyskanie kolejnych klientdéw. Wzbudza to zaufanie i skraca droge do pozyskania
nowych zlecen badz finansowania w kolejnych rundach.

Dla startupoéw takie partnerstwo oznacza rowniez mozliwosé przeprowadzenia
pierwszego wdrozenia. Startup, pracujac nad rozwigzaniem skrojonym pod konkretng
spotke, testuje ,na zywym organizmie”, co sie sprawdza, a co nie. Co wiecej moze
zweryfikowac, jakie sg potrzeby zespotdéw pracujacych w danej organizacji. W koncu
zatozyciele startupu fintechowego niekoniecznie maja doswiadczenie w pracy
w bankowosci. Zderzenie tych dwdch Swiatdw podczas codziennej pracy nie tylko
sprawi, ze tworzonatechnologia bedzie lepiejdopasowana do korporacji, ale tez pozwoli
founderowi wyciggnac wnioski, do ktérych by¢ moze nie doszedtby samodzielnie.

(S(S Dobre relacje lezg w interesie obu stron - startupy
dysponujq technologiami, ktérych korporacje

poszukujq, zas korporacje posiadajg zasoby,
ktore mogq zostac efektywnie wykorzystane

przez startupy. 99

Zachodzi wysokie prawdopodobienstwo, ze po blizszym poznaniu korporacji startup
zdecyduje sie na zmiane kierunku dziatania. W podobnej sytuacji znalazta sie Nu Delta,
ktéra poczatkowo zamierzata kierowac¢ swoje ustugi dla ksiegowosci. Kiedy jednak
zaczeli rozmowy z potencjalnymi inwestorami (startup ten uczestniczyt w programie
akceleracyjnym MIT Enterprise Forum CEE), okazato sie, ze oferowane przez nich
rozwigzanie bedzie lepiej odpowiadato na potrzeby bankow. — Celowalismy w rynek
ksiegowy, ale jest on bardzo trudny, wymagajacy duzych naktadéw finansowych
na pozyskanie klienta w poréwnaniu z tym, co ten klient pdzniej nam przynosi —
opowiada Jagoda Piescicka, CEO & founder Nu Delta. Zmiana kierunku pozwolita im
rozwinac¢ skrzydta. Dzieki temu dostarczane przez nich rozwigzania wdrazane s3 juz
w kilku bankach, a docelowo Nu Delta liczy, ze bedzie wspdtpracowac ze wszystkimi
najwiekszymi bankami w Polsce.
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CASE STUDY
- Envirly

Jak to sie zaczetlo?

Wspdtpraca Envirly z Bankiem BNP zainicjowana zostata poprzez udziat w tzw. ,office
hours”, czyli specjalnych spotkaniach dedykowanych procesom zakupowym nowych
technologii od startupow. Niemniej jednak nasze wzajemne relacje ksztattowaty sie
od pewnego czasu. Mielismy okazje spotkac zespdt innowacji Banku na réznego
rodzaju konferencjach oraz wydarzeniach networkingowych.

Jak przebiega i na czym polega wspétpraca?

Wspodtpraca z Bankiemm BNP Paribas Polska skupia sie na wsparciu jego klientéw
w kwestiach zwigzanych z obliczaniem sladu weglowego, ich organizacji i skutecznym
zarzadzaniem nim.Wspomagamy klientéw banku przez narzedzie SaaS do zarzadzania
sladem weglowym w trzech zakresach GHG Protocol (Greenhouse Gas Protocol —
Protokot Gazéw Cieplarnianych —standard do obliczania $ladu weglowego organizacji),
zarowno w przypadku wewnetrznych struktur organizacji, jak i w kontekscie tancucha
dostaw. Jest to wazne i potrzebne, poniewaz dzieki temu firmy moga zaraportowac
do kontrahentow, jak rowniez spetni¢ nadchodzace (w 2024 roku) regulacje dla firm
odnosnie do raportowania zrownowazonego rozwoju.



Wspotczesnie zagadnienia zwigzane ze zrownowazonym rozwojem s3 bardzo
wazne. Pojawiaja sie nowe przepisy i wytyczne ze strony Unii Europejskiej zwigzane
zraportowaniem ESG (Environmental, Social, Governance-Srodowisko,Spoteczenstwo,
tad korporacyjny), jednak réwnie istotne sa oczekiwania kontrahentéw, partneréw
biznesowych, a takze klientéw i pracownikéw. W szczegdlnosci pokolenie ,Z" ktadzie
nacisk na odpowiedzialny rozwoj firm. Jest to nie tylko kwestia przestrzegania norm
spotecznych, ale takze kluczowy aspekt budowania dtugoterminowej reputacji oraz
utrzymania konkurencyjnosci na rynku.

Co zyskujecie?
Dziatania prowadzone pod okiem BNP Paribas pozwalaja nam miedzy innymi lepigj
przygotowac sie na nowych klientow.

Po pierwsze, rozumiemy potrzeby i oczekiwania tego sektora, zardbwno z perspektywy
formalno-prawnej, jak i codziennej wspotpracy. Rozumiejac specyfike sektora
bankowego, jesteSmy w stanie dostosowac nasze ustugi w sposob precyzyjny i zgodny
Z wymaganiami branzowymi.

Po drugie, nasza wspotpraca z BNP Paribas umozliwia nam nie tylko nawigzanie
relacji partnerskich, ale takze prezentacje naszych ustug biznesowym klientom banku.
Ta mozliwos¢ przektada sie na znaczny wzrost liczby uzytkownikow, co daje nam okazje
do ciggtego udoskonalania i dostosowywania naszego narzedzia. To doswiadczenie
we wspotpracy z duzymi grupami klientdw pozwala nam zaspokajac¢ ich potrzeby
na réznych poziomach oraz dostarcza¢ rozwigzania, ktére sa nie tylko skuteczne,
ale réwniez dostosowane do ich wymagan. Dzieki temu, co najwazniejsze, mozemy
na najwyzszym poziomie wspierac klientéw w zakresie zarzadzania zrownowazonym
rozwojem i raportowania ESGC.

l’ e
Mateusz Masiak ‘ —

CEO -
Envirly }”r.;

Weronika Czaplewska
Vice President, co-founder
Envirly




W relacji startupy-korporacje ci pierwsi doceniaja mozliwos¢ wykorzystania siatki
dystrybucji, jaka posiadaja korporacje. Ponadto widzg wartosé, jaka moze przyniesc
im doswiadczenie korporacji w zakresie wprowadzania na rynek produktéow czy
ustug. Umiejetnosci te sg na wage ztota dla startupu, ktéry dopiero nabywa wiedze
w tym zakresie oraz ma ograniczone zasoby ludzkie i finansowe, aby odpowiednio
wyprébowaé¢ swoje rozwigzanie. Niektérzy tez widza korzys¢ w dostepie
do specjalistycznego sprzetu (ma to znaczenie m.in. dla startupéw medtechowych,
ktérym korporacje sg w stanie udostepnic swoje laboratoria). Potwierdza to chociazby
badanie zrealizowane przez Sopra Steria i INSEAD. Wedtug raportu ,The Open
Innovation Report 2023" startupom wspotpracujagcym z korporacjami zalezy
przede wszystkim na: dostepie do rynku (klientow i partneréw) — 50 proc., dostepie
do kapitatu finansowego (finansowania i inwestoréw) — 44 proc. oraz na dostepie
do kapitatu ludzkiego (mentorow, ekspertéw, pracownikdéw) — 33 proc.

1.3. Jakich startupéw szukajg korporacje?

Gdybysmy spojrzeli na startupy z perspektywy funduszy inwestycyjnych, zauwazymy,
ze najchetniej dofinansowuja firmy technologiczne (inwestorzy szczegdlnie
zainteresowani sa projektami SaaS, marketplace, cloud computing czy e-commerce,
co podyktowane jest wzgledna fatwoscia tworzenia tego rodzaju projektow i szybkim
zyskiem z inwestycji). Tymczasem korporacje majg zupetnie inne cele. Nawigzujac
wspotprace ze startupami, kKieruja sie przede wszystkim branza, w jakiej dziataja oraz
tym, czy startup bedzie potrafit rozwigzac ich problem. Nie jest wiec zaskoczeniem,
ze spotki energetyczne beda zainteresowane gtownie wspotpraca ze startupami,
ktére skupiaja sie na efektywnosci energetycznej i monitorowaniu jej infrastruktury
czy na technologiach zwigzanych z przemystowym internetem rzeczy. Bazujac
na konkretnym przyktadzie: PGNIG wielokrotnie podkreslato, ze poszukuje startupow,
ktore moga zrewolucjonizowac sektor energetyczny, ze szczegolnym uwzglednieniem
spotek dostarczajgcych rozwigzania cleantechowe. Jest to dos¢ ogdélna odpowiedz
na pytanie, jakich startupdw poszukuje ta grupa. Trudno jednak by¢ precyzyjnym
w tej kwestii, gdyz potrzeby korporacji zmieniaja sie w zaleznosci od sytuacji na rynku.

Gdy zgtebimy temat, okazuje sie, ze intensywnosg, z jaka wspodtpracujg korporacje
ze startupami, rézni sie w zaleznosci od branzy. Jak wskazuja autorzy ,The Open
Innovation Report 2023" (dane dotycza wybranych rynkéw europejskich), wspodtpraca
pomiedzy korporacjami a startupami ma znaczenie strategiczne dla ustug prawnych
— az 85 proc. badanych z tego sektora wskazato, ze jest to dla nich ,wazne i/lub
kluczowe” (pozostate 15 proc. ocenito, ze jest to mato wazne lub niewazne). Niewiele
mniejsze znaczenie do tej wspdtpracy przywiazuje branza ustug finansowych (82 proc.
respondentéw wskazato, ze jest to dla nich bardzo istotne). Wazne jest to rowniez
dla zdecydowanej wiekszosci przedstawicieli branzy telekomunikacyjnej (78 proc.),
medialno-rozrywkowej (71 proc.), retailowej (71 proc.), zdrowotnej (67 proc.), sektora
publicznego i rzadu (65 proc.), obronnosci i bezpieczenstwa wewnetrznego (64 proc.).
Mnigjsze zainteresowanie wykazujg branze: lotnicza (59 proc.), transportowa (57 proc.),
ubezpieczeniowa (56 proc.) i energetyczna (51 proc.).
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66 Nawiqgzujgc wspotprace ze startupami korporacje
kierujqg sie przede wszystkim branzqg, w jakiej

dziatajg oraz tym, czy startup bedzie potrafit
rozwiqzac ich problem.

To, co wytania sie podczas rozmoéw z korporacjami, to poziom zaawansowania
startupow, z ktérymi korporacje podejmuja wspodtprace. Duze podmioty skupiaja
sie na wspotpracy ze spotkami, ktére moga pochwali¢ sie juz pierwszymi klientami
i wdrozeniami, co zazwyczaj oznacza, ze Mmajg za soba rundy pre-seed i seed.
Nie oznacza to, ze korporacje nie prowadzag rozmow z poczatkujacymi founderami,
lecz do takich celéw stuzg im po prostu programy akceleracyjne. Korporacje, ktére
deklaruja, otwartos¢ na wspotprace z poczatkujacymi startupami cenig sobie fakt, ze
maja wptyw na MVP startupu, gdyz dzieki temu technologia tworzona jest pod ich
konkretne potrzeby. — Kiedy startup nie ma jeszcze MVP, trudno mu zaangazowac
korporacje jako odbiorce technologii, poniewaz wigzatoby sie to z duzym wysitkiem
— trzeba wejs¢ w startup i sprawdzi¢, na co go stac. Nie jest to rolg potencjalnych
odbiorcéw technologii, a bardziej akceleratorow czy inkubatordw. Dopiero jak pojawi
sie pilotazowe rozwiazanie, jest to juz dobry moment na wspotprace — ocenia Ignacy
Bobruk z GPW.
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2.1. Fundusze kapitatowe

2.1.1. Na czym polega finansowanie startupoéw
w modelu CVC?

W  przyblizeniu, juz 80 proc. przypadkdw wspdtpracy pomiedzy korporacjami
a startupami, w ktdorych posredniczy miedzynarodowa platforma Plug and Play,
opiera sie na relacji biznesowej bez nabywania udziatéw - informuje nas firma
(obecnie spoétka przygotowuje sie do wejscia do Polski). Korporacje po prostu
ptaca za wdrazanie w ich organizacjach innowacyjnych rozwigzan, nie planujac
inwestowania w te startupy. — Wiekszos¢ korporacji jest na etapie, kiedy dopiero
odkrywa technologie i zastanawia sie, jak je wdraza¢. Natomiast inwestowanie
w startupy to juz jest kolejny krok, na ktéry decyduje sie zdecydowana mnigjszosc
naszych klientéw. Niemniej jest to réwniez obszar, w ktérym ich wspieramy (CVC
as a Service) - moéwi Anna Kazmierczak, investment team, Plug and Play. Proporcje
te zdaja sie odzwierciedlac¢ sytuacje rynkowa w Polsce. Wcigz nie jest powszechny
w naszym kraju model, kiedy korporacja inwestuje w startup, z ktéorym wspotpracuje
(wigze sie to z duzymi naktadami finansowymi, a efekty sa dtugoterminowe), co nie
oznacza, ze nie jest praktykowane. Ci, ktérzy sie na to zdecyduja, moga stac sie
jednym z inwestoréw poprzez fundusz venture capital, ale moga tez inwestowac
samodzielnie, uruchamiajgc fundusz corporate venture capital (CVC).

Korporacyjne fundusze kapitatowe tworzone sg przy korporacjach, a ich gtéwnym

zadaniem jest nietylkorealizacja celéw finansowych spdtki, lecz rowniez strategicznych.
Poprzez fundusze CVC korporacje inwestuja bezposrednio w startupy, wchodzac tym
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samym w posiadanie udziatéw czy akcji. W relacji CVC smart money ma kluczowe
znaczenie, gdyz wtedy inwestor korporacyjny angazuje sie w dziatalnos¢ operacyjna
finansowanej spotki. W przypadku CVC sukces startupu przektada sie na sukces
korporacji w jeszcze wiekszym zakresie niz tradycyjne VC. Startup finansowany
przez CVC rozwija sie w symbiozie z korporacjg — mtoda spotka w taki sposoéb rozwija
swoja technologie, aby realizowac cele strategiczne korporacji. Dla startupu oznacza
to wymierne korzysci: poza pozyskaniem finansowania prac rozwojowych, spdtka
otrzymuje know-how dotyczace prowadzenia biznesu w danym sektorze, a takze
mierzy sie z rzeczywistymi problemami odbiorcow swojej ustugi. Naturalnym wrecz
jest, iz wspierane przez korporacje startupy oferuja rozwigzania z tej samej branzy,
w ktorej dziata inwestor. Startupami zas, ktére wzbudzaja najwieksze zainteresowanie
korporacji, sg spotki technologiczne, a w szczegdlnosci podmioty zajmujace sie
sztuczna inteligencja, zrbwnowazonym rozwojem i cyberbezpieczenstwem.

W 2022 roku globalne finansowanie wspierane przez fundusze CVC wyniosto 98,9
mld dolarow — wynika z raportu ,State of CVC", przygotowanego przez CB Insights.
W poréwnaniu do roku wczesniej jest to spadek az o 43 proc., przy czym nalezy
pamietac, ze 2021 rok byt wyjatkowy - fundusze CVC zainwestowaty woéwczas 173,8
mld dolarow (dla poréwnania w 2020 roku byto to 70,5 mid dol.). Reasumujac: 2022 rok
byt drugim najlepszym w historii rokiem pod wzgledem finansowania wspieranego
przez CVC. Inwestorzy chetniej dokonywali mniejszych transakcji — w 2022 roku udziat
transakcji CVC na wczesnym etapie wzrést o 7 p.p., do 62 proc. (jest to najwyzszy
poziom od pieciu lat). Mocno spadta natomiast wartos¢ megarund z udziatem CVC
—ze 108,7 mld dol. w 2021 roku do 43,3 mld dol. w 2022 roku. W samej Europie liczba
transakcji wspieranych CVC wzrosta w 2022 roku o 24 proc., przy jednoczesnym spadku
finansowania o 28 proc. (wzgledem 2021 roku).

Globalne finansowanie wspierane przez fundusze CVC
spadto o 43 proc. (r/r)

Transakcje
4,964 4,935
3,258 3,494 3,4M
Finansowanie
$57.1B $57.8B $70.5B $173.8B $98.9B
2018 2019 2020 2021 2022

Globalne finansowanie wspierane przez fundusze CVC pod wzgledem liczby transakgji i ich wartosci;
Zrédto: State of CVC, CB Insights
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Cho¢ w Polsce model CVC nie jest czyms nowym, wcigz nie jest popularny. Niemniegj
z roku na rok przybywa podmiotéw, ktére doceniaja jego zalety. Na rodzimym rynku
na prace w modelu CVC zdecydowaty sie juz miedzy innymi PKO Bank Polski, Polskie
Gornictwo Naftowe i Gazownictwo, Narodowe Centrum Badan i Rozwoju czy Alior Bank.
Trzy lata temu wiasny fundusz CVC utworzyt takze Totalizator Sportowy wraz z polsko-
amerykanskim zespotem funduszu ff Venture Capital, przy wsparciu PFR Ventures
oraz Narodowego Centrum Badan i Rozwoju. Celem funduszu ffVC Tech & Gaming
jest wsparcie startupow dziatajacych w obszarze Al, gamingu, cyberbezpieczenstwa,
robotyki, regtech, fintech czy enterprise software (faczna wartos¢ finansowania wynosi
100 mld zt). Fundusz zainteresowany jest inwestycjami w startupy, ktére maja potencjat
miedzynarodowy (pojedyncza spotka moze liczy¢ nawet na 8 min zt finansowania).
Olgierd Cieslik, prezes Totalizatora Sportowego, podkreslat woéwczas, iz powotanie
tego funduszu moze przynies¢ ogromne korzysci i umozliwi im dalszy rozwdj.
~Kontynuacja transformacji technologicznej Totalizatora Sportowego wymaga od nas
juz nie tylko wspdtpracy ze Swiatowymi gigantami rynku gamingowego, lecz takze
otwarcia na wdrazanie produktdéw i ustug dostarczanych przez mtode innowacyjne
firmy, w tym polskie startupy” — moéwit Cieslik. | zapowiedziat, ze do konca 2023 roku
zespot zarzadzajacy funduszem zainwestuje w 15-20 spotek.
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Startupy na state wpisaty sie w krajobraz biznesowy Europy Srodkowej, ktéra jest pod
tym wzgledem wyjatkowym regionem Swiata. To tutaj rodza sie innowacje na skale
Swiatowa i to tutaj mtodzi ludzie prezentuja swoj imponujacy potencjat w budowaniu
nowoczesnej gospodarki. Nic zatem dziwnego, ze w Totalizatorze Sportowym czulismy
rosngca potrzebe nawigzania wspotpracy z tym srodowiskiem. Startupy to potezny
zastrzyk inspiracji — rowniez dla nas, firmy o ugruntowanej pozycji, dziatajacej
na polskim rynku nieprzerwanie od ponad 67 lat.

Gdy w 2017 roku rozpoczelismy najwieksza w historii Totalizatora Sportowego
transformacje technologiczng, mieliSmy sSwiadomosé, ze wspodtpraca z miodymi
zespotami nastawionymi na innowacje musi byC¢ jej czescia. To z tego wzgledu
umiescilismy stworzenie funduszu CVC w naszej strategii na lata 2017-2021 i na tej
podstawie powotalismy ffVC Tech & Gaming powered by Totalizator Sportowy -
w ramach wspolnej inicjatywy z ffVC oraz przy wsparciu PFR Ventures i Narodowego
Centrum Badan i Rozwoju. Rozpoczelismy inwestycje w branze z zakresu Al, gamingu,
cyberbezpieczenstwa, robotyki, enterprise software, RegTech czy FinTech, bo to te
obszary najlepiej rezonowaty z wizja firmy, jaka w przysztosci chce by¢ Totalizator
Sportowy.

Dzis mamy wymierne efekty tej wspotpracy. W ciggu ostatnich trzech lat udato sie
nam wesprzec szereg startupow nie tylko finansowo, lecz takze merytorycznie. Mtode
firmy maja dostep do kontaktéw z naszymi partnerami biznesowymi i branzowymi.
Co wiecej, aktualnie sami pracujemy nad wdrozeniem w Totalizatorze Sportowym
ustug jednej ze spotek portfelowych. Stale monitorujemy tez rozwigzania pozostatych
startupodéw, zwiaszcza tych z obszaréw gamingu, FinTech i Big Data, bo to one
W pierwszej kolejnosci mogtyby nam pomadc w ekspansji naszego biznesu. Totalizator
Sportowy jest otwarty na innowacje i wierze, ze tym sladem podaza takze cata polska
gospodarka.

Olgierd Cieslik
Prezes Zarzadu
Totalizator Sportowy Sp. z 0.0.
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Chcemy wesprzec rozwoj innowacyjnych i przetomowych polskich spotek poprzez
wykorzystanie relacji ffVC z partnerami strategicznymi, takimi jak Totalizator Sportowy.

Wspodtpraca Totalizatora Sportowego z ffVC Tech & Gaming przyniosta korzysci
zarowno polskim startupom, jak i samemu Totalizatorowi Sportowemu. ffVC blisko
wspodtpracuje z Totalizatorem Sportowym w poszukiwaniu spdtek, ktére rozwigzuja
prawdziwe problemy w biznesie. Totalizator Sportowy chetnie testuje innowacyjne
spotki i pomaga w ocenie konkretnych rozwigzan technologicznych podczas naszego
due diligence.

W budowaniu funduszy CVC (Corporate Venture Capital) tkwi ogromna wartos¢ dla
rozwoju polskich startupéw. Rzadko zdarza sie, ze rynek venture scisle wspdtpracuje
z duzymi korporacjami, dlatego inicjatywy takie jak nasza, we wspodtpracy
z Totalizatorem Sportowym, majg ogromne znaczenie dla catego ekosystemu.

Wraz z naszym partnerem strategicznym, Totalizatorem Sportowym, dazymy
do budowania silnej wspodtpracy pomiedzy startupami a duzymi korporacjami. Daje
im to szanse na dostep do wiedzy, doswiadczenia i zasobdw duzych korporacji, ktére
moga pomoc W rozwoju i skalowaniu biznesu. To rowniez umozliwia startupom
testowanie swoich rozwiazan w realnych warunkach, a takze otrzymywanie wsparcia
i mentoringu od doswiadczonych profesjonalistow.

Mariusz Adamski
Partner
ff Venture Capital




CASE STUDY
- GGPredict

Jak to sie zaczetlo?

GGPredict to warszawski startup oferujacy platforme analityczno-treningowa
do osiggania lepszych wynikow w CS:GO. Zespdt przekonuje graczy, ze e-sport nie
polega tylko na strzelaniu. Chodzi o taktyke, ruch, ekonomie i wiele innych szczegotow,
ktore pozostajag niezauwazone —to wtasnie one maja kluczowe znaczenie dla wygranej.
Misja GGPredict jest edukowanie graczy, pomagajac im w poprawie kazdego aspektu
rozgrywki. W poréwnaniu do tradycyjnego sportu, analiza w esporcie jest bardzo
ograniczona. GGPredict to zmienia.

GGPredict jest jednym ze startupow, w ktére zainwestowat fundusz ffVC Tech & Gaming
powered by Totalizator Sportowy. Intensywna wspotpraca rozpoczeta sie w zasadzie
od razu po inwestycji, ktorg otrzymaliSmy w ramach funduszu ffVC Tech & Gaming.
Juz od pierwszego spotkania z zespotem Totalizatora Sportowego byliSmy
zainteresowani wspotpraca i planowalismy, w jaki mogliby wspiera¢ nas w dalszym
rozwoju.



Jak przebiega i na czym polega wspétpraca?

Nasz kontakt z przedstawicielami Totalizatora Sportowego jest bardzo regularny:
omawiamy mozliwosci wspotpracy i szukamy obszardw, w ktdrych Totalizator Sportowy
moze nam pomaoc W rozwoju. Szczegodlnie skupiamy sie na zagadnieniach zwigzanych
Z bezpieczenstwem w grach, poniewaz dla obu naszych firm jest to kluczowy element
dziatalnosci. Dzieki wspdtpracy z Totalizatorem Sportowy mamy réwniez mozliwosc
prezentacji naszej firmy na réznych eventach biznesowych, takich jak konferencja
ImpactCEE w Poznaniu.

Co zyskujecie?

Dzieki naszej wspotpracy zyskalismy przede wszystkimm duza wiedze branzowa
z dziedziny gamingu oraz niezwykle cenne kontakty. Zespoét Totalizatora Sportowego
chetniedzielisie swoimdoswiadczeniemiotwieranamdrzwidoréznych przedstawicieli
znaszej branzy, dzieki czemu fatwiejjest nam poruszac sie w ekosystemie. W przysztosci
planujemy realizowac¢ wspdlne projekty, w ktérych Totalizator Sportowy bedzie mogt
wykorzysta¢ nasza technologie oraz pozyskane dane.

Przemystaw Siemaszko
Co-Founder and CEO
GGPredict
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2.1.2. Korzysci wynikajace ze wspéipracy z CVC

Korporacje posiadajgce fundusze CVC aktywnie poszukujag startupow, w ktére moga
zainwestowac. Przede wszystkim Sledza rynek i gdy zobacza innowacyjny zespot
Z potencjatem duzego wzrostu, kontaktuja sie z nim bezposrednio. Bywa tez, ze
korporacje inwestuja w spotki, z ktorymi wczesniej wspotpracowaty — czy to w ramach
programu akceleracyjnego czy bedac klientem startupu (w obu przypadkach dziata
sita rekomendacji). Jedna kwestia pozostaje niezmienna: branza. Co do zasady,
fundusze CVC inwestujg w startupy, ktére dziatajg w sektorach reprezentowanych
przez te korporacje, co nie musi byc reguta w przypadku funduszy VC.-VC ma mnigjsze
wymagania, jesli chodzi o branze. O ile fundusz venture capital moze inwestowac
w kazde rozwigzanie, o tyle fundusz CVC, ktéry inwestuje na etapie late seed czy serii
A, finansuje juz startup z mysla o jego ekspansji — wskazuje Konrad Ozdowy z PKO
Banku Polskiego.

Zdaniem naszego rozmdwcy posiadanie korporacyjnego funduszu kapitatowego
niesie ze soba dwie gtéwne korzysci. — Po pierwsze, jesli wspdtpracujemy ze startupem
bedacym na wczesnym etapie dziatania i widzimy w oferowanych przez niego
rozwigzaniach potencjat, mozemy stosunkowo tatwo to zabezpieczyé — po prostu
inwestujac w spotke. Oczywiscie korporacja zawsze moze kupi¢ udziaty w spoice,
jednak poprzez CVC procedury inwestycyjne sg tatwiejsze do przeprowadzenia. Dzieki
zastemu, ze startup staje sie czescig grupy, fatwiej mozna scali¢ pewne procesy - mowi
Ozdowy. Kolejnag kwestig, na ktdrg zwraca uwage ekspert jest dywersyfikacja zrodet
przychodéw. — Dla nas jest to kolejny element uktadanki finansowej, ktéry podnosi
wartos¢ grupy — dodaje.

Z perspektywy korporacji inwestycje w startupy musza nie tylko przynosi¢ zysk, ale
miec tez znaczenie strategiczne. Wazne jest wiec, aby biznes dostrzegt pozytywny
wptyw prac badawczo-rozwojowych na wyniki finansowe korporacji. Im ta wspotpraca
jest bardziej zaciesniona, tym fatwiej obu stronom zrozumie¢ swoje racje,
a nastepnie przekuc ten potencjat w konkretne dziatania. Korporacje, ktére utworzyty
w swoich strukturach fundusze CVC, jako zalete wskazuja na dostep startupow
do korporacyjnego know-how i klientéw. — W mojej ocenie zespdt CVC powinien byc¢
mocno zwigzany z korporacja, rozumiec jg, mie¢ dobre relacje z obszarem rozwoju
biznesu oraz obszarem M&A tej korporacji. Tylko wtedy jest szansa zrealizowac idee
smart money — mowi Barttomiej Mazurkiewicz, cztonek zarzadu i deputy CEO, PGNIG
Ventures, ktéra to grupa kapitatowa w 2019 roku uruchomita fundusz PGNIG Ventures.

Michat Wolszlegier, prezes Automade (Extreme Robotics), startupu zajmujacego sie
automatyzacjg procesow biznesowych w modelu SaaS, przyznaje, ze wspotpraca
z funduszami korporacyjnymi jest dla niego ciekawa alternatywa, cho¢ jego startup
nie miat jeszcze takiej okazji.— Wspotpraca z CVC kusi, mocno dopinguje temu rynkowi.
Pozyskaniefinansowania z funduszu korporacyjnego dziatajagcego w konkretnej branzy
bardzo uwiarygadnia startup na rynku, daje mocne referencje — uwaza Wolszlegier.
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Warto zaznaczy¢, ze model CVC nie jest rozwigzaniem dla kazdego startupu.
Niektorzy founderzy wola traktowac korporacje jako zwyktego klienta, bez mozliwosci
angazowania sie z ich strony w dziatalnos¢ operacyjng spotki. — CVC? Do tej pory
wybieralismy inwestoréw wytacznie finansowych. Takich, ktérzy sami nie realizuja
celéw strategicznych na rynku zdrowia — mowi Piotr Orzechowski, founder & CEO
Infermedica. | dodaje: — Przyktadowo, jezeli duza firma medyczna bytaby naszym
inwestorem, konkurencyjne firmy medyczne — i z tym sie spotkalismy — mogtyby nie
chcie¢ od nas kupowac ustug, poniewaz czutyby, ze posrednio sponsorujg konkurencje
—wyjasnia Orzechowski.







Jak to sie zaczetlo?

Nasza wspotpraca z Plug and Play rozpoczeta sie w 2018 roku, kiedy to Infermedica
dotaczyta do programu Startup Creasphere, inicjatywy Plug and Play we wspotpracy
z Roche Diagnostics. To byt dla nas wazny krok, ktéry otworzyt przed nami drzwi
do cennych kontaktow. W 2020 roku wzielismy udziat w programie Plug and Play
Insurtech w Monachium, co wzbogacito nasza wiedze o rdéznorodnych rynkach.
MielisSmy tez okazje uczestniczy¢ w wydarzeniu Plug and Play w Abu Zabi oraz
w ClevelandClinic, ktore dalej poszerzaty nasza globalna perspektywe.

Jak przebiega i na czym polega wspétpraca?

Plug and Playjest znany z niesamowitej sieci kontaktow oraz Swietnie zorganizowanych
programow, zlokalizowanych w réznych czesciach swiata. Pomogto nam to nie tylko
na poczatkowym etapie rozwoju, kiedy szukaliSmy pierwszych partnerow
biznesowych, ale rowniez na pdzniejszym, kiedy wprowadzaliSmy nasze produkty
na nowe dla nas rynki. Dzieki Plug and Play nawigzalismy kontakty z potencjalnymi
klientami i partnerami biznesowymi. NabraliSmy tez ogromnej wiedzy o rynku,
szczegodlnie w obszarze DACH i Bliskiego Wschodu oraz otrzymalismy doskonaty
feedback, pozwalajacy oferowac coraz lepiej dopasowane rozwigzania. Dodatkowa
wartos¢ zdecydowanie stanowi sie¢ alumni. Program realizowany z Roche Diagnostics
umozliwit nam réwniez rozpoczecie wspotpracy dotyczacej pilotazu naszej technologii.

Co zyskujecie?

Programy tego rodzaju stwarzajg swietne okazje dla korporacji oraz startupow.
Korporacjom tatwiej jest wejs¢ do sSwiata rozwijajacych sie, znacznie mniejszych
projektdw, a startupom poznac arkana pracy duzych i dojrzatych organizacji. Plug and
Play tworzy forum, na ktérym takie firmy moga sie spotkac i wzajemnie poznac. Nasza
podréz z Plug and Play okazata sie sukcesem i jesteSmy bardzo zadowoleni z projektow,
w ktérych bralismy udziat. Dzieki Plug and Play udato nam sie poznac i pozyskac
nowych klientow np. na rynku DACH oraz na Bliskim Wschodzie, a wspodtpraca
poszerzyta nasze horyzonty, wzbogacita sie¢ kontaktéw i napedzita nasz rozwéj. Nasze
partnerstwo jest przyktadem potencjatu, ktory wytania sie, gdy startupy i korporacje
tacza sity.

Piotr Orzechowski
Founder & CEO,

Infermedica




2.2. Venture building

Zamiast kupowac udziaty w startupie czy dokonywac¢ akwizycji korporacja moze
zbudowac innowacyjna spotke. Mamy wtedy do czynienia ze zjawiskiem venture
buildingu. Z kolei podmioty, ktére specjalizujg sie w venture buildingu okresla sie
venture builderami, zas potocznie - fabrykami startupow. Zgodnie z definicja,
venture building oznacza budowanie startupu od podstaw, w oparciu o wtasne srodki
danej organizacji, w celu odsprzedazy go podmiotowi, ktdry jest zainteresowany
oferowanymi przez startup rozwigzaniami. Taka nowo utworzonag spdtka venture
builder moze przez kilka lat wspodtzarzadzac, aby czerpac korzysci finansowe jak
z kazdej dobrze prosperujacej dziatalnosci. W takiej sytuacji venture builder sprzedaje
udziaty w startupie dopiero w momencie, kiedy wartos¢ spotki wzrosnie na tyle,
aby wyjscie z inwestycji mu sie optacato. Uscislajac: korporacja, ktéra chce miec
w swoich strukturach startup, nie musi samodzielnie go budowac. Ma dwie opcje:
moze kupi¢ nowo utworzona spdtke od firmy venture building, badz stworzy¢ ja przy
udziale venture buildera. W obu przypadkach, celem nowo utworzonej jednostki jest
wypracowanie rozwigzan, ktére beda silnym wsparciem w rozwoju korporacji.

Venture builderowi powotanie do zycia innowacyjnej spotki zajmuje mniej niz rok.
Kluczowe jest tu doswiadczenie w budowaniu zespotéw, wspodtdzielenie technologii
i modeli biznesowych oraz tak zwany nos przedsiebiorcy, czyli wyczucie trendéw
i rynku venture. Osoby zarzadzajgce startupem, ktory powstat w tej swoistej fabryce,
W rzeczywistosci podlegaja zarzadowi venture buildera oraz zarzadowi korporacji.
W przeciwienstwie do typowego venture capital, gdzie inwestor nie musi by¢
zaangazowany w dziatania operacyjne startupu, venture builder razem z korporacja
decydujg o losach spotki. Do niego naleza wiec takie decyzje jak licencjonowanie spotki,
AML (anti-money laundering) czy KYC (know your customer). Venture builder jest
przedsiebiorca budujacym innowacyjne biznesy z perspektywa szybkiego skalowania.

Dla przyktadu, firma venture building The Heart buduje startupy w bliskiej wspdtpracy
z korporacjami. Rozpoczynajac prace, zawsze wychodzi od pomystu. Jesli zas
korporacja nie ma konkretnej wizji na startup, wtedy zespoét scoutingowy The Heart
analizuje najnowsze trendy, technologie oraz modele biznesowe i na tej podstawie
pomaga korporacji stworzy¢ portfolio pomystéw na przedsiewziecie. Wybrany pomyst
na projekt przechodzi przez kolejne etapy walidacji: wstepng ocene potencjatu
rynkowego projektu i utozenia modelu biznesowego. Nastepnie tworzony jest proof
of concept, gdzie dopracowywane sg elementy technologiczne i finansowe. The Heart
dostarcza korporacji stworzony przez siebie prototyp rozwiazania, potwierdza model
biznesowy i buduje strategie rozwoju spdtki. Ten etap otwiera rozmowy z przysztymi
interesariuszami i potencjalnymi klientami. Po tym jak venture builder otrzyma zielone
Swiatto od partnerdw, przechodzi do realizacji projektu, czyli przygotowania MVP
i budowania startupu, w tym kompletowania zespotu i wyboru osoby zarzadzajacej
nim. Founder dotgcza do zespotu juz na poczatku fazy MVP, a sam projekt wydziela
sie ze struktury The Heart jako niezalezna spdtka. — Rodzi sie nowy startup — wraz
Z launchem rozwigzania spdtka rozpoczyna tez swoje skalowanie. W modelu corporate
venture buildingowym ma juz przewage pierwszego korporacyjnego klienta -
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partnera,z ktérym startup zaczynat caty proces— mowiJedrzej lwaszkiewicz, managing
partner The Heart. | dodaje: — Wraz z launchem startupu i jego rozwojem na rynku
naturalnym jest, ze spotka rosnie i rozbudowuje zespodt. Natomiast sktad osobowy
na poziomie zarzadu, z ktérym wypracowywane s3a strategiczne cele spotki, pozostaje
zazwyczaj niezmienny. W takim uktadzie rzadko zdarzaja sie nieporozumienia, ktére
wynikatyby z odmiennej wizji osoby prowadzacej spdtke a partnera korporacyjnego —
komentuje Iwaszkiewicz. Ich firma nie buduje startupéw w oderwaniu od korporacji,
aby nastepnie prébowac je sprzeda¢ na rynku. Jak zaznacza partner zarzadzajacy,
wazny jest tutaj dialog z partnerem korporacyjnym, zas kadra zarzadzajaca i founder,
ktorzy dotaczaja do projektu, sg tego swiadomi. W ten sposéb standardowe relacje
pomiedzy korporacjg a founderem, gdzie ten drugi realizuje jednak swoja wizje, s3
tutaj odwrocone. — Kiedy korporacja jest zaangazowana udziatowo w projekt, waznym
jest dla nas okreslenie czasu, po jakim The Heart bedzie chciato wyjs¢ ze spotki.
Zajmuje to zazwyczaj od 4 do 5 lat. Jest to wystarczajgco diugi okres, aby startup dziatat
sprawnie na rynku i byt gotowy na branzowego inwestora lub wejscie w struktury
korporacji — zaznacza Jedrzej lwaszkiewicz.

Startup, ktory dziata w strukturach korporacji, funkcjonuje na nieco innych zasadach
niz pozostata czesc grupy. Cechuje go wieksza autonomia niz w przypadku pozostatych
dziatéw w grupie, choc jest ona zdecydowanie mniejsza niz kiedy startup z zewnatrz
nawigzuje wspotprace z korporacja. Magdalena, ktora chce pozosta¢ anonimowa,
pracuje na stanowisku sredniego szczebla w jednym ze startupow, ktéry funkcjonuje
w ramach niemieckiej korporacji farmaceutycznej z siedzibg w Polsce. W rozmowie
z nami podkresla, ze z jej perspektywy taki uktad doskonale sie sprawdza. Owszem,
przyznaje, ze sa czescig wiekszego podmiotu i do pewnego stopnia musza sie
dostosowa¢ do wymogdw grupy, jednak w poréwnaniu z osobami pracujgcymi
bezposrednio w korporacji, maja duza swobode dziatania, co sobie bardzo ceni.
Wartoscia dla niej jest réwniez sita globalnego brandu — dzieki temu, ze korporacja,
do ktorej nalezy startup, ma oddziaty w wielu krajach, wymiana informacji pomiedzy
jednostkami usprawnia prace i przyspiesza rozwdj technologii.

2.3. Scouting

Cho¢ efekty venture buildingu moga by¢ imponujgce, model ten oznacza juz realizacje
duzego przedsiewziecia. Prostszym, mniej angazujagcym czasowo (i bywa, ze réwniez
finansowo) sposobem jest wspodtpraca ze startupem, ktéry wdrozy w korporacji
okreslone rozwigzania w zamian za kapitat. Korporacja stawia sie wtedy w pozycji
klienta a startup ,wchodzi w buty” dostawcy ustugi. Przy czym z punktu widzenia obu
stron wspotpraca taka moze miec charakter strategiczny. Co wiecej, korporacja moze
nawigzac¢ tego rodzaju wspodtprace z kilkoma, niezaleznie dziatajgcymi startupami,
w zaleznosci od zapotrzebowania. Kolejnym powodem, dla ktérego korporacje
decydujg sie na scouting, jest chec przejecia innowacyjnej spotki. Zamiast wiec
budowac zespot od zera, dokonuje akwizycji.
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Proces poszukiwan potencjalnych partneréw biznesowych w postaci startupow
okresla sie startup scoutingiem (mozna spotkac sie tez z nazwa VC scouting). Na rynku
VC istnieje szereg wyspecjalizowanych w tym obszarze jednostek: sg to zaréwno
jednostki, czyli skauci VC, jak i cate agencje scoutingowe badz zespoty dziatajace
w ramach wiekszego podmiotu. Szeroko rozumiani skauci szukajg startupow, ktore
moga odpowiedzie¢ na potrzeby korporacji, a nastepnie weryfikuja je pod wzgledem
biznesowym, prawnym i technologicznym. W takim ukfadzie dobrze sprawdzaja sie
startupy, ktére rozwigzuja konkretne problemy — na przyktad zajmuja sie weryfikacja
tozsamosci klientéw czy automatyzacja danych w firmie (czyli jest problem i startup,
ktory wdraza rozwigzanie). Bywa tez, ze korporacja doktadnie nie jest w stanie
podac, czego potrzebuje i szuka startupu, ktéry pomaogtby namierzy¢ problem oraz
zaproponowac rozwigzanie. Wtedy wspodtpraca wymaga wiekszego zaangazowania
po obu stronach. Startup, realizujac swoje pierwsze wdrozenie, bedzie dostosowywat
produkt pod specyficzne wymagania danej korporacji, z korzyscia dla niej (nie od dzis
wiadomo, ze pionierzy rozwigzan technologicznych dyktujg warunki rynkowe).

Startup scoutingiem zajmuje sie miedzy innymi Fundacja Startup Poland.
Poza promowaniem dobrych standardéw VC i wspieraniem nowatorskich
rozwigzan, zainteresowanym uczestnikom rynku pomaga szukac startupow
do wspdtpracy. Jest to mozliwe dzieki bliskim relacjom ze startupami i bardzo
dobremu rozeznaniu na polskim rynku venture capital. Z doswiadczen fundacji
wynika, ze korporacje, ktdére sie do nich zgtaszajg, nie zamierzaja w sposdb
agresywny przejmowac startupdw, co jest istotne w rozmowach z founderami.
Taki scouting obejmuje nastepujace procesy: research rynku w obrebie konkretnej
branzy, utozenie listy najbardziej dopasowanych do zatozen korporacji startupow,
kontakt z wybranymi startupami w celu zaproszenia ich na prezentacje, ponowna
selekcja startupoéw do wspodtpracy. W interesie skauta jest dopilnowac, by wszystkie
te etapy przebiegty sprawnie. Wigze sie to z opieka nad startupami biorgcymi
udziat w tym procesie, czyli z dbaniem o to, aby founderzy dotarli na spotkanie,
ustalenie agendy, w tym, kto po kim bedzie prezentowat dziatania spotki i ile
ma na to czasu oraz wyjasnienie, jakich informacji beda od nich oczekiwaty
korporacje. Proces poszukiwan startupdw trwa co najmniej kilka miesiecy.
Nastepnie korporacja prowadzi z wybranym startupem negocjacje dotyczace
zakresu wspotpracy, w ktérych to skauci juz nie uczestnicza. Ich rola konczy sie
wraz z wytonieniem startupu, ktéry bedzie najbardziej odpowiedni do wykonania
zadania.

Korporacje maja jasno okreslone wymagania, ktére musza zostac¢ spetnione przez
startup nawiazujacy z nimi relacje biznesowa. W tym celu zleceniodawcy dostarczaja
juz na poczatku procesu scoutingu formularze zapotrzebowania. W praktyce
oznacza to, ze zespoty z roznych dziatéw zgtaszaja, z jakimi problemami sie mierza
i co mogtoby je rozwigzac. Zazwyczaj korporacje dobrze wiedza, w jaki sposob
poprawi¢ skutecznos¢ dziatania swoich zespotow (na przyktad potrzebuja lepszego
sposobu zarzadzania danymi albo chca wejs¢ w zupetnie nowy obszar dotarcia
do klienta). Wyzwaniem natomiast jest dla nich wskazanie, kto moze im w tym pomac.
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Tutaj z pomoca przychodza profesjonalisci od startup scoutingu, ktdrzy maja biezacy
kontakt ze spoétkami oferujacymi najnowsze rozwigzania technologiczne i sg w stanie
podpowiedzie¢, co moze by¢ odpowiedzig na dang potrzebe korporacji. Tymczasem
wsrod obaw, jakie zgtaszajg skautom startupy, sa agresywne przejecia ich spotek
badz podejrzenie, ze poszukujacy robi wytacznie przeglad rynku, bez rzeczywistego
zainteresowaniainwestycja. Tym bardziejwarto korzystac ze sprawdzonych podmiotow
zajmujacych sie scoutingiem.

2.4. Akceleracja

2.4.1. Programy akceleracyjne szansa dla miodych
innowacyjnych spétek

Popularng forma wspodtpracy korporacji ze startupami sa programy akceleracyjne,
podczas ktorych wytaniani sa founderzy z najlepszymi pomystami i realna
szansg ich monetyzacji. Takie szkolenie, trwa zazwyczaj od 3 do 6 miesiecy,
w czasie ktorego startupy ucza sie od praktykow (przedsiebiorcow, inwestorow,
managerdw, strategow) prowadzenia i skalowania biznesu. Poza bezposrednimi
spotkaniami z przedstawicielami korporacji, ktére sg przyporzadkowane do kazdego
z akcelerujacych sie startupodw, biora oni réowniez udziat w konferencjach branzowych
czy w demo days (eventy, podczas ktorych startupy prezentuja swoje pomysty
potencjalnym inwestorom). Dla startupéw udziat w akceleracji jest zaréwno okazjg
do nabycia know-how bezposrednio od ekspertow rynku i nawigzania relacgji
biznesowych, jak i pozyskania pierwszych zlecen, a takze weryfikacji, czy ich produkt
jest wystarczajaco dobry. Generalizujac, startup, ktory wzorowo przeszedt akceleracje,
ma wiekszg szanse na utrzymanie sie na rynku niz podmioty, ktére sie tego nie
podjety. W koncu mozna by¢ doskonatym w swoim fachu, ale prowadzenie startupu
jest biznesem wymagajgcym umiejetnosci zarzadzania przedsiebiorstwem.

Uczestnicy programoéw akceleracyjnych na starcie maja utatwione dotarcie
do potencjalnych odbiorcow swoich ustug, gdyz startupy i akcelerujace je korporacje
dobierane sg zazwyczaj pod katem branzy, w ktérej dziatajg (oczywiscie jest tez rzesza
spotek technologicznych oferujacych rozwigzania, ktdre potencjalnie moga stuzyc¢
kazdemu sektorowi). Co istotne, startup chcacy przystapi¢ do programu musi spetnic
wymogi okreslone przez regulamin, zas decyzja o udziale w akceleracji powinna by¢
przemyslana. Dostepnos¢ czasowa to jedno z kilku kryteridw, jakie nalezy uwzglednic,
przystepujac do programu (w koncu spotka zobowigzuje sie angazowac swoje zasoby
czasowe na wiele miesiecy). Founder powinien tez ustali¢, czy program, do ktérego
przystepuje, odpowiada rodzajowi prowadzonej przez spotke dziatalnosci. Kolejna
sprawa jest liczba udziatéw, jakich oczekuje akcelerator (jesli chce zbyt wiele, wtedy
startup bedzie miat problem z pozyskaniem inwestorow). Warto tez zwrdcic uwage
na ekspertow stojacych za projektem i zastanowic sie, czy rzeczywiscie moga pomaoc
startupowi odnies¢ sukces.
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2.4.2. Korporacje pomagajj i zyskuja

Dla korporacji uczestnictwo w programie akceleracyjnym oznacza wielowymiarowe
korzysci. Po pierwsze, korporacje moga zaktadac, ze biorgce udziat w akceleracji
startupy maja potencjat biznesowy (akcelerujgce sie startupy przeszty juz wstepna
selekcje). Po drugie, korporacji tatwiej jest porozumiec sie zfounderem, ktoéry przeszedt
akceleracje, gdyz dowiedziat sie, jak prowadzi¢ spdtke, czego oczekiwac od inwestorow
czy jak zaprezentowac produkt badz ustuge, aby byta atrakcyjna dla partnerow
biznesowych. Kolejna korzys¢ wynikajaca z bycia partnerem takiego programu:
w czasie akceleracji korporacja ma mozliwos¢ poznania startupu, jego zaplecza
technologicznego, ale tez zweryfikowania, czy model pracy firmy jej odpowiada. Nie
bez znaczenia s3 tu relacje miedzyludzkie oraz weryfikacja, jak founder i jego zespot
realizuja wyznaczone cele, czy mysla kreatywnie oraz jak znosza feedback. Zadaniem
akceleratorow jest bowiem jak najlepiej przygotowac startupy, aby po zakonczeniu
akceleracji znalazty inwestoréw. Tymczasem operatorzy akceleratorow, w zamian
za pomoc founderom w pozyskaniu finansowania zewnetrznego, moga nabyc¢ prawo
pierwokupu udziatow badz akcji (jesli przewiduje tak zawarta pomiedzy nimi umowa).

Korporacje takie jak Grupa Azoty, Maspex, PGNIiG, Tauron, Siemens czy Budimex,
chetnie uczestnicza w programach akceleracyjnych. | tak na przyktad wszystkie
z wymienionych firm wziety udziat w programie akceleracyjnym ScaleUp, ktory
byt realizowany przez Polska Agencje Rozwoju i Przedsiebiorczosci, przy wsparciu
srodkdéw unijnych pochodzacych z Programu Operacyjnego Inteligentny Rozwdj. Jak
wyjasnia PARP na swojej stronie internetowej, celem tego programu byto ,wsparcie
eksperckie i finansowe dla startupéw i umozliwienie nawiazania kontaktu z duzymi
przedsiebiorstwami, w tym spotkami Skarbu Panstwa”. W ramach ScaleUpu powstato
kilkanascie programow, a kazdy z nich dziatat w okreslonych branzach. Przyktadowo
KPT ScaleUp skupiat sie na rozwigzaniach z obszaru Przemystu 4.0, program
Space3ac Intermodal Transportation poswiecony byt branzy kosmicznej, transportowi
morskiemu i intermodalnemu, zas Huge Thing dotyczyt szeroko pojetego fintechu
(m.in. Al, biometria, blockchain). Po tym jak finansowanie z POIR dobiegto konca,
nastapito nowe rozdanie w ramach programu Fundusze Europejskie dla Nowoczesnej
Gospodarki (FENG) — od maja do wrzesnia br. prowadzono nabdér na operatorow
programow akceleracyjnych Smart UP do konkursu ,Startup Booster Poland — Smart
UP" (maksymalne dofinansowanie wynosi 18 min zf). Co istotne, kwota pojedynczego
finansowania, jakie moze otrzymac startup, wzrosta tym samym z 250 tys. ztdo 400 tys. zt.

Jak wskazalismy powyzej, w procesach akceleracji specjalizuja sie zarobwno podmioty
prywatne, ktore powstaty na potrzeby stworzenia programu akceleracyjnego, jak
i organy administracji panstwowej. W wiekszosci przypadkow korporacje dotaczaja
do jednego z istniejacych juz programow, choc¢ bywa tez, ze pokusza sie o wiasny
program akceleracyjny. Startupy stojace przed wyborem akceleratora zwracajg uwage
przede wszystkim na to, jakie koszty sie z tym wigza. O ile korzystanie z prywatnych
programow akceleracyjnych jest ptatne, programy publiczne i korporacyjne bywaja
czesto nieodptatne. Istotg programow akceleracyjnych funkcjonujacych przy
korporacjach, jest bowiem poszukiwanie startupoéw dostarczajacych rozwigzan,
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ktore wzmocnig ich biznes, a nie tylko pomogg osiaggnac¢ sukces founderowi i jego
spotce. Akceleratory korporacyjne traktujg beneficjentéw utworzonych przez siebie
programow jako realng pomoc, ktdérg mozna wdrozy¢ w firmie badz jako podmiot
stanowiacy dla nich potencjalny zysk z inwestycji.

Nie dziwi zatem, ze korporacje sa aktywne - nie w jednym, a w wielu
programach akceleracyjnych. Na przyktad PGNIiG w ramach rzadowego
programu ScaleUp wspodtpracowato z rzeszowskim akceleratorem IDEA Global
HugeTech czy z krakowskim KPT ScaleUP. Ponadto pod nazwa InnVento
korporacja prowadzi wiasng aktywnos¢ zwigzang z akceleracjg startupow.
Tymczasem ubezpieczyciel PZU prowadzi program PZU Ready for Startups
(za jego realizacje odpowiada Laboratorium Innowacji PZU), czyli wyszukuje
startupy i nawiazuje z nimi wspotprace, aby tym sposobem wdraza¢ innowacyjne
rozwigzania w grupie. W jego ramach powstaty m.in. docenione w konkursach
innowacje, jak aplikacja, ktdra dzieki wykorzystaniu sztucznej inteligencji ocenia
ryzyko wystepowania nowotworu skoéry (pilotaz rozwigzania zostat zrealizowany
ze startupem dermatologicznym SkinVision), czy aplikacja Agro Lab usprawniajaca
prace rzeczoznawcow obstugujacych szkody rolne. Ponadto PZU zaangazowat
sie w program akceleracyjny RBL_START (we wspotpracy z Alior Bankiem) czy
w program MIT Enterprise Forum CEE (ubezpieczyciel jest w nim partnerem
w zakresie cyfryzacji procesdéw ubezpieczeniowych, medycznych czy optymalizacji
mechanizmdw biznesowych). Warto podkresli¢, ze PZU wdrozyt m.in. rozwigzanie
startupu cux.io, ktéry wiosng ub.r. zostat zwyciezcg MIT EF CEE (opracowane
przez startup narzedzie automatyzuje prace z danymi i analizuje zachowania
uzytkownikéw stron internetowych). PZU niejednokrotnie podkreslat, ze testuje
wiele rozwigzan oferowanych przez startupy i cho¢ czasem ponosi porazki badz musi
pivotowacé, w ogolnym rozrachunku wiekszos¢ projektow konczy sie sukcesem.
— Rocznie w ramach Laboratorium Innowacji testujemy okoto 10-12 projektow,
Z czego nastepnie wdrazamy okoto 60 procent. Nalezy podkresli¢, ze sg to projekty
stricte biznesowe i realizujemy je gtdéwnie ze startupami z Polski i z zagranicy.
Jednym z gtéwnych miernikow, ktorym sie kierujemy wdrazajac innowacje, jest
witasnie korzys¢ biznesowa dla naszej firmy — moéwi Marcin Kurczab, dyrektor ds.
innowacji, Laboratorium Innowacji PZU.

W poszukiwanie innowacji poprzez udziat w programach akceleracyjnych wiaczyt
sie rowniez PKO Bank Polski. Jego najnowsze przedsiewziecie w tym zakresie
to klimatyczny program akceleracyjny ,Poland ClimAccelerator”, realizowany
we wspotpracy z Accelpoint (zgtosito sie do niego blisko sto startupdw z kilkunastu
krajow, a 12 z nich otrzymato mozliwos¢ rozwoju swoich produktéw wspdlnie
z PKO). Angazujac sie w te dziatania, bank ten miat juz wieloletnie doswiadczenie
w akceleracji. PKO Bank Polski w partnerstwie z MIT Enterprise Forum Poland
prowadzi akcelerator dla innowacyjnych spoétek fintechowych ,Let's Fintech with PKO
Bank Polski!”. Wspoétpraca z PKO w ramach programu przyczynita sie m.in. do sukcesu
startupu Nu Delta, oferujgcego narzedzie do automatycznego rozpoznawania danych
z dokumentdéw takich jak faktury czy dowody tozsamosci.
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PZU
wspotpracuje
ze startupami
przy poprawie
doswiadczen
uzytkownikow

W ramach programu PZU Ready for Startups — Grupa PZU poszukuje innowacji
z réznych obszaréw biznesowych i dotyczacych rozwigzan na réznych etapach rozwoju
—od wstepnych pomystow skierowanych do programow akceleracyjnych, po wdrozenia
komercyjne poprzedzone kréotkim procesem dostosowywania rozwigzan do potrzeb
biznesowych.

W ramach wspodtpracy z jednym z akceleratoréw — MIT Enterprise Forum CEE - PZU
poszukiwato startupow dziatajgcych m.in. w obszarach Big Data, digitalizacji proceséw
i cyfrowych sciezek obstugi klienta oraz nowych interakcji z klientami. Finalnie firma
podjeta wspotprace z kilkoma perspektywicznymi startupami, w tym ze zwyciezcg
jednej z edycji programu Poland Prize — cux.io.

Przy zaangazowaniu Laboratorium Innowacji, ktére odpowiada za koordynacje
programu PZU Ready for Startups, przeprowadzono pilotaz rozwigzania
cux.io przy poprawie doswiadczen uzytkownikéw interakcji z portalami PZU, ktére,
automatyzuje prace z danymi i pomaga w ekspresowym tempie formutowac
whnioski dotyczace zachowan uzytkownikow strony internetowej. Algorytm ttumaczy
emocje na liczby, tym samym umozliwiajac spojrzenie na biznes z perspektywy
klienta i wykrywanie miejsc, ktére moga wptywac negatywnie na liczbe konwers;ji.
Narzedzie samodzielnie filtruje dane, umozliwiajac skupienie sie tylko na tych, ktére
sg istotne z punktu widzenia celu biznesowego przedsiebiorstwa.



Od momentu rozpoczecia wspodtpracy przebadalismy sekcje Kontakt i Pomoc oraz
strony produktu PZU DOM. — Zbadalismy efektywnos¢ i popularnosé wybranych
elementéw na stronach oraz obserwowaliSmy zachowania uzytkownikéw. Wnioski,
ktore otrzymalismy po wykonaniu analizy narzedziem CUX, umozliwity nam
przebudowanie stron w taki sposéb, aby klient miat mozliwos¢ wykorzystac peten
potencjat strony PZU.pl i zrealizowa¢ swoje potrzeby. Dodatkowo wzrosta liczba
interakcji zarowno z formami kontaktu jak i akcjami Kkierujgcymi do sprzedazy
— podsumowuje dotychczasowe prace Magdalena Cuza Paumier, kierownik Zespotu
Digital Marketingu w PZU.

Cux.io jest jednym ze startupow, ktérego rozwigzanie wdrozyliSmy w ostatnich
latach produkcyjnie w Grupie PZU — mdwi Dyrektor ds. Innowacji — Marcin Kurczab
— szef Laboratorium Innowacji. Co roku w PZU analizujemy tysigce pomystow
i rozwigzan, ktore realnie moga pomadc naszej organizacji utrzymywac pozycje
lidera innowacyjnosci w branzy. Nasz zespdt nie tylko analizuje rynek i wyszukuje
najciekawsze pomysty, ale takze jest swoistym posrednikiem i ttumaczem pomiedzy
startupami, a duza korporacja, jaka jestesmy. Dzieki takiemu podejsciu jestesmy
w stanie szybko i efektywnie przetestowac ciekawe rozwigzania i realnie wspomaoc
jednostki biznesowe we wdrazaniu innowacji i rozwigzywaniu wyzwan w ich pracy.

Wspdtpraca z takim partnerem jak PZU to dla nas wiele nauki i ogromna satysfakcja.
Wspieranie zespotu w wyzwaniach, ktére realizujg przy uzyciu naszego narzedzia,
pozwala nam jeszcze lepiej zrozumiec potrzeby zespotdw z duzych organizacji,
do ktoérych kierujemy nasze rozwigzanie. Cieszymy sie kazdym sukcesem i staramy
sie przekazac¢ im nasza wiedze ekspercka, aby mogli korzysta¢ z niej w najbardziej
efektywny sposdb. Dzieki uwagom i sugestiom od zespotu PZU my takze usprawniamy
nasze rozwigzanie, wiec korzysci sg zdecydowanie obopdlne. — podsumowuje
Paulina Walkowiak, co-founderka i CEO cux.io.

Marcin Kurczab
Szef Laboratorium Innowacji
pPzU




Beyond banking,
Beyond Let's
Fintech

PKO Bank Polski



Technologiczny zabi skok, jaki wykonat polski sektor finansowy lata temu, do dzis
owocuje duzg otwartoscia branzy na innowacyjne rozwigzania. Rodzima bankowosc,
ktora poczatkowo rozwijata sie dzieki wspotpracy z fintechami, buduje obecnie
autorskie rozwigzania z obszarow ptatnosci mobilnych, zarzadzania finansami
osobistymi, ubezpieczen czy kredytow. W konsekwencji posiadamy najlepsza mobilng
aplikacje bankowa, pierwsze sektorowe rozwigzanie oparte o blockchain, wirtualna
placowke w Metaverse a nawet witasng sztucznga inteligencje, ktdra obstuguje miliony
spraw naszych klientow.

Mimo duzejdojrzatoscitechnologicznejnaszejorganizacji, wspotpracaze sSrodowiskiem
startupowym jest wcigz istotnym elementem strategii banku. Wcigz poszukujemy
nowych narzedzi — szczegdlnie w obszarach, ktére wykraczaja poza ustugi bankowe.

Wspdlnie z Accelpoint uruchomilismy pierwszy polski program wspierajacy rozwaj
technologii sprzyjajacych ograniczeniu negatywnych skutkéw klimatycznych -
»Poland ClimAccelerator”. Wérdd firm, ktére zgtosity sie do programu, rozpoczelismy
wdrozenia pilotazowe m.in. z VivaDrvive, ktorej gtéwna ideag jest maksymalne
uproszczenie zarzadzania flota i skrécenie procesu jej transformacji na mniej emisyjna
oraz TERgo, ktore wspiera redukcje poziomu emisji CO2, ktéry generowany jest przez
pracownikéw podczas dojazdéw do pracy. W miedzyczasie prowadzimy réwnolegle
testy kilku kalkulatoréw sladu weglowego.

Banki staja sie ztozonymi platformmami, ktére oferuja produkty zwigzane z mobilnoscia,
administracjg, ochrona zdrowia czy handlem. Podobnie jest w przypadku PKO
Banku Polskiego, ktéry integruje kolejnych innowacyjnych dostawcow ze swoja
autorska platforma ustug dodanych. Przyktadem tego moga by¢ Simplrent —
polsko-brytyjski startup, ktérego misjg jest tworzenie nowego standardu w obszarze
weryfikacji najemcow i ograniczania ryzyka wynajmu czy Telemedi oferujace
nowoczesng, intuicyjna technologie platformy telemedycznej, w ktdra zainwestowato
PKO VC. Rocznie planujemy dodawac kilkadziesiat takich firm.

Podsumowujac: szeroka perspektywa pozwala nam dostrzegac nisze rynkowe,
identyfikowac¢ nowe potrzeby klientéw oraz dostarczac szybkie i skutecznie odpowiedzi
na wyzwania nowej rzeczywistosci. Rola startupdw w cyfrowej transformacji banku
jest nieoceniona, ale jej charakter ulegt diametralnej zmianie.

Marek Myszka
Dyrektor Biura Innowacji
PKO Banku Polskiego
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Jednym z kluczowych obszardow, do ktdrego przywigzujemy obecnie duza uwage,
jest polski ekosystem innowacji. Rozpoznajac jego potencjat, aktywnie poszukujemy
rozwigzan zwiekszajacych nasza efektywnosé, jak rowniez poszukujemy nowych
obszarow dziatalnosci. Poprzez zaangazowanie w rozwijanie innowacyjnych
projektow, na GPW doskonale zdajemy sobie sprawe z tego, jak wazne jest
zachowanie podejscia open innovation.

Najlepszym przyktadem tego zaangazowania jest opisywana wczesniej nasza
aktywna wspotpraca ze startupami, zarowno jako odbiorca technologii, jak i inwestor.
Ta wspotpraca to jednak tylko czes¢ obszaru, nad ktérym GPW intensywnie pracuje.
Jako kluczowa instytucja finansowa w Polsce rozumiemy, ze dostep do kapitatu
jest niezwykle istotny dla przedsiebiorcéw na kazdym etapie rozwoju. Dlatego tez
systematycznie uzupetniamy nasza oferte, zapewniajac przedsiebiorcom wsparcie
w dostepie do kapitatu i mozliwosc rozwoju.

GPW Tech jest istotnym elementem naszego zaangazowahnia W rozwoj
technologiczny. W ramach tego podmiotu prowadzimy wiasne badania
i rozwijamy innowacje, ktére maja potencjat przeksztatci¢c rynek kapitatowy.
Jednak nie ogranicza sie to tylko do dziatalnosci wewnatrz GK GPW.
Jestesmy otwarci na wspodtprace z firmami trzecimi, co pozwala nam
tworzy¢ rozwigzania technologiczne we wspotpracy z ekspertami z réznych
dziedzin. Takie podejscie nie tylko generuje dodatkowe przychody dla naszej
Grupy, ale takze przyspiesza postep techniczny na rynku kapitatowym.
Nasza dziatalnos¢ jest ukierunkowana na tworzenie realnych korzysci, ktére
zmieniajg oblicze rynku finansowego. W ten sposob, jako GPW, nie tylko
pozostajemy liderem rynku kapitatowego w Europie Srodkowo-Wschodniej,
ale rowniez witaczamy sie w aktywne ksztattowanie przysziosci technologicznej
tego sektora.

Jestem przekonany, ze w najblizszym czasie interesujgcym podmiotem
w naszej Grupie Kapitatowej stanie sie GPW Private Market. Ten obszar
dziatalnosci jest szczegdlnie godny uwagi, poniewaz ma kluczowe znaczenie
w kontekscie przysztego rozwoju rynku kapitatowego w Polsce, a mozliwe
ze réwniez w naszym regionie. Liczymy na to, ze GPW Private Market odegra
znaczacay role w tworzeniu nowego ekosystemu finansowego dla startupow
w oparciu o crowdfunding udziatowy, a nastepnie tokenizacje instrumentow
finansowych i ich obrot na nowym rynku wtérnym. Tworzac nowe sciezkKi
i mechanizmy inwestycyjne, otwieramy drzwi do nowych mozliwosci
i sposobdw inwestowania, co ma znaczenie zaréwno dla inwestoréw,
jak i dla emitentow.

GPW Ventures to kolejna istotna inicjatywa, ktéra ma stanowi¢ pomost miedzy
rynkiem venture capital a rynkiem gietdowym. Dziatalno$¢ operacyjna spotki
bedzie prowadzona w sektorze VC, w scistej relacji z rynkiem gietdowym — dzieki
takiemu podejsciu GPW Ventures ma wptynac na pobudzenie wzrostu liczby IPO.



Od wielu lat GPW aktywnie wspiera rozwdj przedsiebiorstw, pomagajac im
W pozyskiwaniu kapitatu na rozwdj. Jednak nasze zaangazowanie nie ogranicza
sie tylko do aspektu finansowego. GPW jest réwniez miejscem, gdzie budujemy
kompetencje liderow, ktorzy pragna przeksztatcic swoje firmy i przekroczy¢ granice
ich potencjatu. GPW Growth to wyjatkowy program szkoleniowy, ktory koncentruje
sie na doskonaleniu umiejetnosci menedzerskich i dostarczeniu uczestnikom
wszechstronnej wiedzy z zakresu skutecznego zarzadzania firma. Nasza Akademia
ktadzie nacisk na wartosc¢, ktora wywodzi sie nie tylko z kapitatu finansowego,
ale takze z potencjatu osobistego lidera, kapitatu ludzkiego, innowacyjnosci,
umiejetnosci zarzadzania zmiang oraz budowania trwatych i owocnych relacji
biznesowych i interpersonalnych.

Inicjatywa GPW Venture Network to zdecydowany krok Gietdy Papieréw
Wartosciowych w Warszawie w Kkierunku otwarcia ekosystemu GPW na
zewnetrznych interesariuszy oraz budowania skutecznych relacji pomiedzy
notowanymina GPW podmiotami a startupami. Naszym celem jest podejmowanie
istniejacych wyzwan i bariery rozwoju w polskim ekosystemie startupowym.
Dzieki inicjatywie GPW Venture Network, planujemy poszerzy¢ nasza oferte, aby
dotrzec¢ do przedsiebiorstw na kazdym etapie rozwoju. Bedziemy skupia¢ uwage
na startupach, akceleratorach, funduszach venture capital oraz aniotach biznesu.
Wierzymy, ze nasza inicjatywa przyniesie korzysci wszystkim stronom, umozliwiajac
synergiczna wspotprace miedzy startupami a liderami branzowymi. Naszym celem
jest nie tylko wspieranie startupoéw w realizacji ich celéw finansowych, ale réwniez
tworzenie przestrzeni do networkingu i wymiany doswiadczen.

W dzisiejszym dynamicznym otoczeniu biznesowym rozwijanie innowacji
i tworzenie nowych rozwigzan staje sie kluczowym czynnikiem sukcesu. GPW
nie tylko jest tego swiadoma, ale takze dziata aktywnie, aby wspierac ten proces
w Polsce, wspodtpracujac z réznymi podmiotami na rynku startupdw. Dazymy
do tworzenia innowacyjnych projektéw i ksztattowania przysztosci rynku,
a jednoczesnie otwieramy drzwi dla wszystkich, ktérzy chca dotgczy¢ do naszego
ekosystemu innowacji. Naszym celem jest wspodlnie tworzy¢é przysztosc,
wykorzystujac potencjat otwartosci na innowacje.

Ignacy Bobruk
MBA
Head of GPW Venture Network




Dwa lata temu Gietda Papierow Wartosciowych poprzez swojg spotke-corke
dokonata pierwszej koinwestycji w podmiot z programu akceleracyjnego. GPW Tech,
wraz z funduszem Target Global, firma Entree Capital i pozostatymi inwestorami,
zainwestowali tgcznie 5,5 mln zt w TransactionLink, platforme taczaca dostawcow
fintechowych rozwigzan z klientami. Startup ten otrzymat wsparcie GPW Tech
w ramach programu inkubacji perspektywicznych polskich startupow, ktéry zostat
zainicjowany przez Gietde Papierow Wartosciowych w Warszawie. — Rozwigzanie
oferowane przez TransactionLink od poczatku byto kierowane do naszej spotki
zaleznej. Projekt ten zostat oceniony pozytywnie i podjelismy wspotprace
ze startupem w ramach akceleracji. Spotka GPW Tech na biezaco testowata
oferowane przez nich rozwigzania, a kiedy wspotpraca zakonczyta sie pozytywnie
przeprowadzono analizy i podjeto decyzje o inwestycji — opowiada Ignacy Bobruk
z GPW. Poza wspomniang inwestycja, Gietda Papierow Wartosciowych ma za soba
jeszcze dwa udane wdrozenia, zrealizowane w kooperacji ze startupami. Jednym
Z nich byta wspotpraca ze spodtka Ecolech System (w ramach Motywacyjnego
Systemu Gospodarki Odpadami), ktora stworzyta recyklomat do segregacji odpadow.
GPW zainstalowata go obok swojej siedziby przy ul. Ksigzecej w Warszawie.

2.5. Podmioty faczace korporacje ze startupami

Korporacje czesto poszukuja innowacyjnych startupéw poprzez partnerstwo
w programach akceleracyjnych. Na tym jednak nie poprzestaja, a swoje sieci zarzucaja
szeroko — uprawiajg marketing szeptany, przegladaja branzowe media, w tym media
spotecznosciowe, zgtaszaja sie do organizacji, ktére doskonale znaja rynek venture
capital badz przeszukuja platformy crowdfundingu inwestycyjnego (promujg one
startupy o najwiekszym potencjale biznesowym). W pogoni za spotkami, ktére pomoga
im spetnic¢ cele biznesowe, nie omieszkaja korzystac rowniez z ustug profesjonalnych
platform faczacych innowacyjne firmy z korporacjami. Na polskim rynku zadania
tego podejmuja sie czesto akceleratory. Wychodzac za granice, mamy wiekszy
wybor podmiotdow, ktérych podstawa biznesu jest profesjonalne taczenie obu stron,
nieograniczajace sie do realizacji programow akceleracyjnych.

Do takich nalezy miedzynarodowa platforma Plug and Play, ktéra kontaktuje ze sobg
startupy z korporacjami prowadzacymi dziatalnos¢ w réznych zakatkach swiata. Jak
sami o sobie Mdéwia: napedzajg innowacje, taczac najzdolniejsze umysty. Zbudowali
sie¢ ponad 50 tys. startupdéw i 500 korporacji oraz setek firm venture capital,
uniwersytetéw i agencji rzgdowych, reprezentujacych rézne branze. Naleza do niej
takie duze podmioty jak P&G, Roche, Panasonic, Microsoft, DHL, Mercedes-Benz czy
Bayer. Jesli chodzi o startupy, z ustug Plug and Play skorzystaty juz PayPal, Dropbox,
Vudu, Shippo, Flyr czy Trulioo (wszystkie wymienione spotki zostaty jednorozcami).

Plug and Play ma oddziaty na catym Swiecie, a wkrotce bedzie miec réwniez w Polsce.
Rozeznane w temacie polskie startupy zdazyty juz doceni¢ te forme pomocy. Z ustug
Plug and Play korzysta miedzy innymi Infermedica, wroctawski medtech tworzacy
rozwigzania z wykorzystaniem sztucznej inteligencji. Stworzone przez nich narzedzie
utatwia wstepna diagnostyke medyczng i pozwala zarzadza¢ ruchem pacjentéw
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za pomoca aplikacji. Startup ten brat udziat w kilku programach organizowanych przez
te platforme. — Dlaczego zdecydowalismy sie na wspodtprace? Plug and Play znany
jest z bardzo dobrego networku, maja programy zlokalizowane w réznych czesciach
Swiata. Mozna przy ich pomocy wej$¢ na nowe rynki, a lepiej jest to zrobi¢ z pomoca
kogos, kto ma juz partnerdw biznesowych w tym regionie, wie jak dziata biznes —to nas
przede wszystkim skusito — moéwi Piotr Orzechowski, prezes Infermedica. Zaznacza, ze
Plug and Play pomogto im nie tylko na poczatkowym etapie rozwoju, kiedy szukali
pierwszych partneréw biznesowych, ale tez pdzniej, kiedy chcieli wejs¢ na nowe rynki.
W ich przypadku byto to Abu Dhabi (Infermedica wzieta udziat w programie Plug and
Play ,Abu Dhabi: Alliance to Fight COVID-19").

Niewatpliwg zaleta wspodtpracy z ta platforma jest koszt, a witasciwie jego brak.
— Uczestnictwo w Plug and Play nic nas nie kosztuje, udziat w ich programach
jest darmowy. Na rynku dziatajg tez firmy doradcze, ktére na zlecenie klientéw
korporacyjnych poszukujg dostawcoéw rozwigzan. Z takich platform zwykle nie
korzystamy, poniewaz nie znamy ich zbyt dobrze, a wymagaja od startupu bardzo
duzej transparentnosci, zbieraja duzo danych wrazliwych, robig zestawienia
i nie wiadomo, komu to wysytaja. A do Plug and Play mamy zaufanie — moéwi
Orzechowski. Jednoczesnie dodaje, ze doszli juz do momentu, kiedy sami wola
poszukiwac partneréw do wspdtpracy.

Brak jakichkolwiek optat po stronie startupdw (platforma nie nabywa tez udziatéw
W Zamian za pomoc, a warto nadmienic, ze ma witasny fundusz inwestycyjny, ktory
dziata niezaleznie) wynika z modelu biznesowego Plug and Play, ktéry zaktada
przerzucenie optat na korporacje. Jest to obustronna korzys¢, gdyz korporacja
ptaci za znalezienie odpowiedniego dla ich biznesu startupu i za pomoc
W negocjacjach, zas startup ma mozliwos¢ pozyskania pierwszych klientow,
zrobienia pierwszego wdrozenia i poznania branzy od srodka. Bez tego wsparcia
bariera wejscia na miedzynarodowe rynki dla wielu poczatkujacych spoétek bytaby
nie do przeskoczenia.

— Naszg wartoscia jest wspieranie korporacji w ich rozwoju technologicznym. Niektore
Z nich wiedza, czego doktadnie potrzebuja, poniewaz sg bardziej dojrzate, inne zas
oczekuja naszego wsparcia w tym zakresie. Robimy przeglad rynku i prezentujemy
klientowi 10 spotek, ktore spetniaja ich oczekiwania. Nie tyle selekcjonujemy
startupy, co pomagamy korporacji zidentyfikowac¢ te najlepsze i wybra¢ sposréd
nich — moéwi Alfredo Gomez Soria, manager, global corporate partnerships, Plug and
Play. Na tym nie konczy sie ich rola. — Wspieramy korporacje nie tylko w dotarciu
do odpowiednich startupoéw, ale tez w momencie, kiedy juz je znalezli i opracowuja
pilotaz, aby przetestowac technologie i produkty oferowane przez startup. Pommagamy
korporacjom zarzadzac tymi projektami, wspierajac je na kazdym etapie procesu
innowacji i upewniajac sie, ze startup wie, jak korzystac z zasobdw korporacji —wyjasnia
Gomez Soria.
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Jak odpowiednia
wspotpraca

moze zmienié
opieke medyczn3a

i dlaczego warto
korzystac z pomocy
profesjonalistow
w poszukiwaniu
rozwigzan swoich
problemow

Plug and Play Tech Center, globalna platforma innowacji i jeden z najbardziej
aktywnych funduszy early-stage VC, od ponad 15 lat stanowi site napedowa
w tgczeniu startupow, korporacji i inwestorow z réznych branz i zakatkéw Swiata.
Z biurami w ponad 50 lokalizacjach na catym Swiecie, oraz ponad 500 partnerami
korporacyjnymi Plug and Play ugruntowato swoja pozycje jako globalny katalizator
innowacji. Plug and Play ma w swoim portfolio ponad 1600 startupéw na catym
Swiecie, z ktérych ponad 30 osiggneto status jednorozca, w tym dobrze znane
nazwy jak N26, PayPal i Dropbox. Ekosystem Plug and Play jest skupiony na tgczeniu
korporacji ze startupami, i wdrazaniu ich innowacji w duzych organizacjach. Jednym
z przyktadéw tego typu partnerstwa jest synergia pomiedzy polskim startupem
Infermedica, a globalng firma farmaceutyczna Roche, oraz Startup Creasphere —
programem otwartych innowacjiskupionym nadziedzinie healthtech, zainicjowanym
w 2018 roku przez Roche i Plug and Play.



W nowoczesnej opiece zdrowotnej, gdzie btedy medyczne staty sie niepokojacym
problemem - zajmujac trzecie miejsce pod wzgledem liczby zgonow w USA, tuz
za nowotworami i chorobami serca — innowacyjne rozwigzania sa niezbedne. Choc¢
btedy medyczne zdarzaja sie w gabinetach lekarskich, pacjenci sami czesto podejmuja
btedne decyzje dotyczace ich zdrowia. W odpowiedzi na to warszawski startup
Infermedica wykorzystat potencjat technologii Al, aby zrewolucjonizowa¢ doktadnos¢
i skutecznos¢ diagnoz zaréwno dla pacjentow, jak i lekarzy.

Innowacyjne podejscie Infermedica wykorzystuje technologie Al do utatwiania
precyzyjnych i skutecznych diagnoz. Platforma stanowi wsparcie zaréwno
dla pacjentow, jak i lekarzy oraz firm ubezpieczeniowych, zapewniajac lepsze
podejmowanie decyzji w skomplikowanym obszarze diagnoz medycznych.
Roche, znaczacy gracz w branzy ochrony zdrowia, dostrzegt potencjat rozwigzania
Infermedica podczas pierwszej edycji programu Startup Creasphere w 2019 roku.
Narzedzie Infermedica nie tylko przynosi korzysci lekarzom, ale takze umozliwia
firmom ubezpieczeniowym systematyczna diagnoze pacjentéw, a dla pacjentéw
dostep do zasobow opieki zdrowotnej, czy to w postaci specjalistow medycznych,
ustug ubezpieczeniowych czy aptek.

Partnerstwo miedzy polskim startupem a Roche byto rezultatem udziatu Infermedica
w programie Plug and Play — Startup Creasphere. Powstaty w 2018 roku program
Startup Creasphere jest jednym znajwiekszych centréw innowacji w dziedzinie zdrowia
cyfrowego na Swiecie z biurami w Monachium, Singapurze i Dolinie Krzemowej,
skupionym na wspdttworzeniu ekosystemu pomiedzy startupami, korporacjami
i innymi uczestnikami ekosystemu opieki zdrowotnej.

Alfredo Soria
Senior Partnerships Manager
Director at Plug and Play Frankfurt

Anna Kazmierczak
Investment Team
at Plug and Play Ventures




2.6. Wydarzenia branzowe

Wszystkie powyzsze sposoby na nawigzanie relacji biznesowych pomiedzy
korporacjami a startupami maja wspdlny czynnik: networking. Bez znajomosci
branzy, nowych technologii i przede wszystkim ludzi odpowiadajgcych za tworzenie
innowacji czy za prowadzenie konkretnych projektéow, niezwykle trudno bedzie
znalez¢ na wtasna reke partnera biznesowego. Warto wiec bra¢ udziat w wydarzeniach
branzowych skierowanych do konkretnego sektora rynku czy po prostu do startupow.
Polski rynek oferuje szereg eventow, na ktérych startupy moga przedstawia¢ swoje
biznesy potencjalnym inwestorom. Na przykitad podczas czerwcowego finatu
konkursu DeepTech Trial by Fire, zorganizowanego przez Startup Poland, startupy
miaty mozliwos¢ prezentacji pitch deckdw i publicznie odpowiadaty na pytania jury
(zwyciezyt wroctawski BioCam, pokonujac blisko 50 startupéw z Polski i Ukrainy).
Bez watpienia sam fakt otrzymania przez startup nagrody branzowej wzbudza
zainteresowanie przedsiebiorcow i srodowiska venture capital. Jest to tym bardziej
istotne, jesli wezmiemy pod uwage, iz korporacje najchetniej nawigzuja wspotprace
ze startupami, ktére moga pochwali¢ sie jakimis osiggnieciami. Zazwyczaj ich miara
jest to, czy maja pierwszych klientéw. Niemniej tytut wywalczony w konkursie dla
mitodych innowacyjnych spoétek przykuje ich uwage. — Trzeba mdwi¢ odpowiednim
jezykiem, a jesli przy okazji uda sie wygrac jakas nagrode i zrobi¢ wokoét tego PR,
branding, tym lepiej. To sg aktywnosci, ktdre podejmuje wiele dojrzatych firm, a bywa,
ze startupy poswiecaja temu za mato czasu. Koncentruja sie na produkcie, wspaniatej
technologii, a tak naprawde trzeba skupi¢ sie na ludziach oraz podejmowaniu ich
wyzwan i rozwigzywaniu problemaow — przekonuje Piotr Lipnicki, CEO ReliaSol.
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Czynniki decydujace
o dobrych relacjach

Korporacje, jako duze przedsiebiorstwa o ugruntowanej, globalnej pozycji rynkowej,
pod wzgledem stylu pracy nie sa naturalnym partnerem dla startupéw. Mtode
spotki, gdzie wiekszos¢ decyzji zapada w niewielkim gronie zatozycieli i najblizszych
wspdtpracownikdw, maja zupetnie inne podejscie do prowadzenia biznesu. Trudnos¢
polega wiec na znalezieniu wspdlnego jezyka i nauczeniu sie wzajemnego szacunku
do stosowanych metod pracy. W rzeczywistosci oznacza to zazwyczaj dostosowanie
sie mniejszego podmiotu do wiekszego. Nalezy jednak przyznac korporacjom, ze
spogladaja coraz wyrozumialszym okiem na mtodsze stazem przedsiebiorstwa, gdyz
wiedzg, ze ich przysztos¢ w pewnym sensie lezy w rekach startupow.
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okiem na startupy, gdyz wiedzq, ze ich przysztosc¢
w pewnym sensie lezy w ich rekach. 99

Zaréwno jednej jak i drugiej stronie zalezy na jednym: wdrozeniu innowacyjnego
rozwigzania, ktére przetozy sie na wzrost zyskow korporacji i powiekszy portfolio
klientéw startupu. Praktyka pokazuje, ze osiggniecie tego celu nie jest tatwe.
Najwieksza bolaczka, na ktéra wskazuja founderzy jest wydtuzony czas decyzyjny
po stronie korporacji. — Startup to jest takie ciekawe zwierze, ktére musitaczyc filozofie
dziatania dwoéch organizacji. Z jednej strony musi ustawiac¢ sie frontem do klienta,
ktory jest dojrzaty, troche ociezaty ze wzgledu na procesy i procedury, a z drugiej
strony musi szukac¢ szybkich wygranych po stronie produktu, technologii i sprzedazy
— komentuje Piotr Lipnicki, szef ReliaSol. Korporacje, zatrudniajgce po kilkaset czy
kilka tysiecy osob, z definicji dziataja wolniej i trzymaja sie okreslonych procedur.
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Pod tym wzgledem cierpliwos¢ startupow jest wystawiona na probe. Nie chodzi
nawet o to, ze nie zdawaty sobie wczesniej sprawy, jak dziataja korporacje, lecz o to, ze
przedtuzajace sie decyzje bywaja realnym zagrozeniem dla ich funkcjonowania. Jesli
founderzy przez wiele miesiecy nie beda mogli utrzymac zespotu, nie wspominajac
juz o wiasnym wynagrodzeniu, moze to zwyczajnie zabi¢ startup. Zdecydowanie
fatwiej jest sprostac temu zadaniu startupom bedacym na dalszych etapach dziatania.
— Obecnie juz tego tak nie odczuwam. W momencie, kiedy korporacja wymysli sobie
kolejny proces, ktéry chce zrealizowaé, podaje im cene, wstepnie sie dogadujemy
i rozpoczynamy prace, zanim jeszcze dostane zamowienie na dany projekt. Jest
to kwestia zaufania i tego, ze mamy podpisane state umowy wsparcia. Natomiast
wiem od innych startupdw, ze proces pierwszego wdrozenia jest dtugi — moéwi Jagoda
Piescicka, CEO & founder Nu Delta. Jednoczesnie dostrzega druga strone medalu:
mozliwos¢ wymiany wiedzy. — Korporacje maja swoje dziaty IT, od ktérych duzo sie
uczymy, a by¢ moze oni rowniez od nas. Méwig nam: ,Stuchajcie, moze byscie tutaj
zmienili to tak, a moze datoby sie to przepisac na inny jezyk, wtedy uzyjecie sobie tego
jeszcze gdzies”. Jest to bardzo fajne. Nie zamykamy sie na sugestie, a wrecz chetnie
je sprawdzamy — wskazuje Piescicka. | dodaje: — Zawsze wychodzimy z zatozenia,
ze w tych dziatach sg ludzie troche madrzejsi od nas, a nawet jesdli nie madrzejsi
to przynajmniej siedza w tym biznesie od lat, wiec wszelkie podpowiedzi moga byc¢
dla nas dobre — zaznacza szefowa Nu Delta.

Otwarcie na feedback, a wiasciwie brak tej otwartosci jest kolejng bolaczka, na ktéra
zwracaty uwage korporacje, kiedy pytalismy je o relacje ze startupami. Da sie tutaj
zauwazy¢ pewna zaleznos¢: startupy, ktére doskonale dogaduja sie z korporacjami,
deklaruja jednoczesnie, ze chetnie stuchajga uwag partnera biznesowego. — Czesto
rozmawiamy z klientami, aby zrozumieé, jaka maja percepcje naszej marki. Wtedy
zaczynamy wspotpracowac blizej — klienci sami sugeruja, co usprawnitoby prace w ich
wewnetrznych zespotach i procesach. Tak powstaje obustronna chec¢ rozbudowywania
obecnych rozwigzan —wskazuje Kajetan Wyrzykowski, head of marketing, Alphamoon.

— Kluczowym elementem wspdtpracy polskich startupéw z korporacjami zaréwno
polskimi, jak i zagranicznymi jest kwestia ogoélnie rosngcej otwartosci na tego typu
relacje i budowania wzajemnego zaufania, co pozwoli na jeszcze wieksze wspdlne
projekty w przysztosci — méwi z kolei Michat Wolszlegier, CEO Automade. | kontynuuje
mysl: — Przez wiele lat widoczny byt trend w duzych firmach, ze im wieksza korporacja,
tym wiekszy byt nacisk na to, aby wdraza¢ wytacznie zagraniczne rozwigzania IT
od szeroko rozpoznawalnych, miedzynarodowych brandow. To, co widze pozytywnego

66 Startupy, ktore doskonale dogadujg sie
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obecnie, to zwiekszajaca sie samodzielnos¢ decyzyjna polskich oddziatow
zagranicznych korporacji oraz wieksza otwartos¢ polskich duzych firm na poznawanie
nowych technologii, réowniez od mniejszych firm. Ten kierunek wytycza takze GPW,
czyli wpisuje sie w trend otwartosci na polska technologie, a przez to wzmacniania
catego krajowego sektora IT — komentuje Wolszlegier, ktérego firma wspodtpracuje
z warszawska Gietda Papieréw Wartosciowych.

Kolejna kwestig, ktéra ma bezposrednie przetozenie na relacje miedzy korporacjami
a startupami, jest zrozumienie innowacji po stronie tych pierwszych. Wdrazajac nowe
rozwigzania, korporacje powinny odrobic¢ lekcje i zapoznac z nimi swoich pracownikow,
a zwiaszcza dziaty, ktére beda z tego korzystac. Co z tego, ze zarzad i kadra managerska
doskonale wie, ze wdrazana innowacja jest potrzebna, jesli szeregowi pracownicy
nie beda widzieli w tym korzysci. Gorzej, moga nawet uznac to za zagrozenie dla
Swojej pracy, co zazwyczaj jest btednym wnioskiem. Majac na uwadze te kwestie,
nie powinnismy sie dziwic¢, ze wszelkie zmiany zachodza w tych firmach bardzo wolno.

Korporacje zwracaja uwage na jeszcze jedna kwestie: founderzy mogliby lepigj
przygotowywac sie do rozmadw. Korporacje nie chcg bowiem stucha¢ gérnolotnych
opowiesci o tym, jak wspaniaty jest produkt, lecz pozna¢ konkrety, wraz z informacja
o tym, co zyskaja na wdrozeniu danego rozwigzania. Startup powinien niejako wejs¢
w skore korporacji i jej potrzeb, i dopiero z tej perspektywy przedstawic oferte.

Zgadza sie z tym Piotr Lipnicki, szef ReliaSol, wedtug ktdrego nie da sie wdrozyc¢
zadnego rozwigzania, jesli partner nie widzi w tym wartosci. — Jego tak naprawde
nie obchodzi technologia — czy to jest Al, ML czy sensor, ktdéry dotozymy do maszyny
— klient musi widzie¢, ze jesteSmy w stanie dostarczy¢ mu rozwigzanie jego problemow.
Poza tym musi miec poczucie, ze jest na nie gotowy, czyli jego firma jest w stanie
to zaadaptowac. Wreszcie: musi wiedzie¢, ze mu sie to optaci biznesowo. Nie strzelamy
wiec z armaty do muchy, tylko patrzymy na kwestie zwrotu z inwestycji i na czas, kiedy
to nastapi — wskazuje Lipnicki.

Korporacje nie chcg stuchac gdérnolotnych

opowiesci o tym, jak wspaniaty jest produkt,
lecz poznac konkrety. 99
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CASE STUDY
— Nu delta

Jak to sie zaczetlo?

Wszystkorozpoczetosie od naszego udziatuw programiescale up MIT Enterprise Forum.
Podczas akceleracji naszym partnerem byt bank PKO BP, dla ktérego w trakcie trwania
programu przygotowalismy proof of concept naszej technologii dziatajacej w obszarze
.Zzeskanuj i zaptac” czyli stworzyliSmy modut do aplikacji IKO, ktéry po zrobieniu
zdjecia faktury automatycznie odczytywat z niej dane i przenosit do formatki przelewu.
Dzieki programowi MIT udato nam sie z sukcesem wdrozy¢ nasze rozwigzanie w banku,
co stato sie poczatkiem do dalszego rozwoju wspotpracy z korporacjami.

Jak wspomniatam, pierwszym krokiem byt witasnie program akceleracyjny dzieki
ktoremu stato sie o nas gtosno. ZostaliSmy nastepnie zaproszeni na spotkanie
w banku BNP Paribas, ktéry poszukiwat wéwczas ciekawych rozwigzan w zakresie
OCR, w ktérym sie specjalizujemy. Na tamtym etapie nasza technologia umiata
czytac tylko dane z faktur, ale podczas spotkania okazato sie, iz bank zainteresowany
jest odczytem danych z zupetnie innego typu dokumentdw, jakimi sg sprawozdania
finansowe. Otrzymalismy informacje, jakie dane z jakich typéw dokumentéw mamy
przygotowac w fazie POC. Wraz z nami w spotkaniu brato udziat 5 konkurencyjnych
firm. Gdy po tygodniu zaprezentowalismy odczyt danych z rachunkdw zyskow i strat
okazato sie, ze jako jedyna z firm przygotowalismy faktycznie dziatajace rozwigzanie
gotowe do wdrozenia. Dzieki temu witasnie z Nu Delta BNP nawigzat wspotprace.



Jak przebiega i na czym polega wspétpraca?

Wbrew pozorom wspotpraca byta bardzo dynamiczna, cate rozwigzanie
wydewelopowalismy i zainstalowaliSmy w banku w 6 tygodni. Bardzo szybko
otrzymalisSmy umowe, testy oraz wdrozenie produkcyjne zamknety sie w 3 miesigcach.
Technologia wdrazana byta w 2017 roku i do dnia dzisiejszego jest uzywana w banku.
Kolejne propozycje wdrozen, dzieki skutecznosci z jaka nasza firma przygotowuje
rozwigzania (ponad 97% poprawnie odczytanych danych) pojawity sie niemal
natychmiast. Prezentowalismy nasze mozliwosci praktycznie przed kazdym dziatem
banku dzieki czemu to klient sam ,szukat’ dla nas mozliwosci zastosowania.
Od 2017 roku do dzis udato nam sie zautomatyzowac odczyt i wprowadzanie danych
nie tylko ze sprawozdan, ale rowniez deklaracji PIT, catego procesu leasingowego oraz
onbordingu klienta.

Co zyskujecie?

Zyskalismy przede wszystkim renome na rynku, byliSmy pierwszym startupem
w Polsce wdrozonym przez bank BNP, bodajze drugim wdrozonym przez PKO BP.
To budowato zaufanie do nas uinnych klientow. Dodatkowo nauczyliSmy sie wspotpracy
z tak duzymi podmiotami, przepisaliSmy nasza technologie na jezyki programowania
dopuszczalne w tak wrazliwych na bezpieczenstwo przedsiebiorstwach, jakimi sa
banki. Dzieki wspotpracy stworzylismy produkty na ktére potrzeba okazuje sie byc
W catym sektorze bankowym, nasze rozwigzania znalazty zastosowanie nie tylko
podczas wstepnych faz proof of concept, ale przede wszystkim rozwinety naszg
wspotprace na wiele dziatdw korporacji. Zyskalismy wielu nowych klientéw, zaréwno
bankowych, leasingowych, faktoringowych, jak i telekomunikacyjnych.

Jagoda Piescicka
CEO Nu Delta




CASE STUDY
- Automade

Jak to sie zaczelo?
AUTOMADE (Extreme Robotics) powstato w 2017 roku i tworzy roboty software’owe
— oprogramowanie stuzace do automatyzacji zadan i catych proceséw biznesowych.

Roboty AUTOMADE to oprogramowanie wspierajgce pracownikow w powtarzalnych
zadaniach pracy biurowej. Roboty pomagaja np. we wprowadzaniu danych
z dokumentdw do systemow, przenoszeniu zestawien i raportdéw lub generowaniu ich
W innych systemach. Sa rowniez pomocne w zbieraniu danych ze stron internetowych
i zewnetrznych serwisow, przenoszeniu danych miedzy systemami oraz w integracji
systemow, ktérych nie mozna potaczy¢ klasyczna integracja. Dzieki temu firmy
wykorzystujace roboty moga znacznie zredukowac koszty swojej dziatalnosci.

Roboty AUTOMADE wykonuja powtarzalne zadania szybciej niz ludzie, przez co mozna
skrocic czas ich realizacji od kilku godzin w miesigcu do kilkunastu dni w roku. Zadania
wykonywane sg z wiekszag doktadnoscig poniewaz roboty nie popetniaja btedow
niezaleznie od presji terminu, czy ilosci zadan.

Dzieki zastosowaniu robotéw wzrasta produktywnosé. Zawsze pracuja z wysoka
wydajnoscig - moga wykonywac zadania 24 godziny na dobe, 7 dni w tygodniu, wiec
czasochtonne operacje moga byc¢ realizowane bez zbednej zwitoki. Ponadto roboty
zapewniaja petna dyskrecje przy przetwarzaniu poufnych danych.



W 2019 roku przystapilismy do Programu Akceleracyjnego IDEA Global
koordynowanego przez Akcelerator HugeTECH w Rzeszowie, w wyniku ktérego
mielismy mozliwos¢ rozwing¢ nasz produkt, a przede wszystkim nawigzac scista
wspotprace z Gietda Papierow Wartosciowych w Warszawie.

Jak przebiega i na czym polega wspétpraca?
Wspodtpraca z GPW polegata na pilotazowym wdrozeniu naszych robotow
software'owych oraz konfiguracji pierwszych proceséw do wykorzystania przez Gietde.

Dla GPW gtéwnym celem wspotpracy byto przede wszystkim przetestowanie nowej
technologii i potwierdzenie czy moze ona usprawnic prace w poszczegolnych dziatach
tej instytucji. Celem AUTOMADE byto lepsze poznanie branzy finansowej i jej potrzeb,
wdrozenie ciekawych procesow i rozwiniecie wspotpracy z tym waznym klientem.

Co zyskujecie?

Uczestnictwo w programie akceleracyjnym wigzato sie z naszym udziatem
W organizowanych przez akcelerator wielu warsztatach z zakresu rozwoju dziatalnosci
startupow. Bardzo pomocne byto wsparcie mentoringowe ekspertéw biznesowych
akceleratora, ktérzy pomogli dopracowac product-market-fit oraz wsparli nas
w poszukiwaniu nowych klientow.

Zyskalismy takze duza wiedze na temat funkcjonowania dziatow biznesowych GPW,
potrzeb branzy i dostosowalismy nasze roboty do specyfiki dziatania Gietdy.

Poznanie branzy finansowej zaowocowato tez tym, ze krotko pozniej nawigzalismy
wspotprace z pierwszym z bankow.

Cieszymy sie, ze wspodtpraca z GPW rozwija sie z roku na roku. Realizowane s3 kolejne
procesy, a robotyzacja obejmuje kolejne dziaty w tej instytucji. Trzymamy kciuki za inne
startupy, ktére rozpoczynaja swoja wspotprace w ramach akceleracji z korporacjami,
mamy nadzieje, ze odniosg podobny sukces i beda pozytywnie wspominaty te
wspotprace.

Michat Wolszlegier
CEO Automade
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Kierunek: open innovation

Korporacje rozwijaja innowacje poprzez wspotprace z zewnetrznymi podmiotami
i nie polegaja juz tylko na wynikach wiasnych prac badawczo-rozwojowych. Pozytywny
wptyw na wdrazanie strategii open innovation przyniosta popularyzacja pracy zdalnej.
Polskie spotkiw jeszcze wiekszym zakresie otworzyty sie na prace w miedzynarodowych
zespotach, przekonujac sie, ze fizyczny kontakt pracownikéw nie jest konieczny
do sprawnego wdrazania innowacyjnych projektéw.

Korporacje inwestuja w rozwiagzanie ich problemu
Nawigzujac wspodtprace ze startupami, korporacje kierujg sie czesto branza, jaka
reprezentuja. Potencjat wzrostu innowacyjnej spoétki ma dla nich drugorzedne
znaczenie (wyjatek stanowig korporacje inwestujgce w startupy). Dla wiekszosci
duzych spodtek kluczowe jest, czy startup bedzie potrafit rozwigzac¢ ich problem,
a co za tym idzie: czy przyczyni sie do wzrostu przychodow.

Projekt skrojony pod realne potrzeby

Startup finansowany przez CVC wzrasta w symbiozie z korporacja — mtoda spotka
w taki sposdb rozwija swojg technologie, aby realizowac cele strategiczne korporacji.
Dla startupu oznacza to wymierne korzysci: poza pozyskaniem finansowania prac
rozwojowych, spdtka otrzymuje know-how dotyczace prowadzenia biznesu w danym
sektorze, a takze mierzy sie z rzeczywistymi problemami odbiorcow swojej ustugi.
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Innowacje in-house przy wsparciu specjalistow

Korporacja, ktéra chce mie¢ w swoich strukturach startup, wcale nie musi
samodzielnie go budowac. Ma dwie opcje: moze kupi¢ nowo utworzonag spotke
od firmy venture building badz stworzy¢ ja przy udziale venture buildera. W obu
przypadkach, celem nowo utworzonej jednostki jest wypracowanie rozwigzan,
ktore beda silnym wsparciem w rozwoju korporacji.

Akceleracja szansag na pozyskanie klienta korporacyjnego
Startup, ktéry wzorowo przeszedt akceleracje, ma wieksza szanse na utrzymanie
sie na rynku niz podmioty, ktére sie tego nie podjety. Dla korporacji uczestnictwo
W programie akceleracyjnym oznacza wielowymiarowe korzysci. Po pierwsze,
korporacje moga zaktadacd, ze biorgce udziat w akceleracji startupy maja potencjat
biznesowy. Po drugie, korporacji tatwiej jest porozumiec sie z founderem, ktory
wie, czego oczekiwac od inwestorow.

Podstawa relacji biznesowych jest otwartos¢ na feedback
Korporacje pod wzgledem stylu pracy nie sg naturalnym partnerem dla startupow.
Miode spotki maja zupetnie inne podejscie do prowadzenia biznesu. Trudnosc¢
polega na znalezieniu wspdlnego jezyka i nauczeniu sie wzajemnego szacunku
do stosowanych metod pracy. Startupy chetnie podejmuja sie wspdtpracy z bardziej
doswiadczonym podmiotem, upatrujac w tym szansy rozwoju i pozyskania silnego
partnera biznesowego. Nie oznacza to jednak, ze wnosza do tej relacji mniejsza
wartos¢. Korporacje, ktére chca pozostac¢ konkurencyjne, muszag zrozumiec, ze
jest to transakcja wigzana. W interesie ich jest wiec zadbacd, aby nie tylko osoby
w zarzadzie rozumiaty potrzebe wdrozen innowacyjnych rozwigzan, ale wszyscy
pracownicy, ktérych ono dotyczy.
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