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Rozdziat 1.

ZROZUMIEC STARTUP

Nastawienie jest malq rzeczq, ktéra robi duzq roznice.

— Winston Churchill

Tworzenie startupu jest bardzo ciekawym do$wiadczeniem. Kil-
kukrotnie mialem okazje osobiscie uczestniczyé w takim procesie.
Jedna z takich préb podjalem wraz z kolegami ze studiéw. Jeden
z nich zaszczepil w nas idee zrobienia platformy technologicznej
do internetowego handlu surowcami wtérnymi. Sam byl zwigzany
z ta branza i widzial realna potrzebe powstania takiego narzedzia.
Podczas krotkiej analizy nie udalo nam sie znalezé zadnych po-
dobnych rozwigzan i stwierdziliSmy, ze musimy to zrobié¢. Wie-
rzyliSmy, ze skoro nikt inny jeszcze nie wpadl na taki pomyst, to
mozemy by¢ pierwsi. Majac w zespole osobe z branzy, ktdra ma
liczne kontakty, mieliémy realne szanse na szybkie wejécie na rynek
i zajecie tam dogodnej pozycji do dalszej ekspansji. Podzielilismy
role w projekcie i rozpoczeliémy prace. Kazdy z nas pracowat wte-
dy zawodowo, wiec projekt realizowali$my po godzinach. Nie bylo
to latwe, ale robilismy stopniowe postepy. Koncepcja samej plat-
formy ewoluowala i po kilku tygodniach mieliémy opracowany
schemat jej funkcjonowania. Jako ze nie dysponowali$my znacznym
kapitalem, musieli$émy ogranicza¢ nasze ambicje. ZatrudniliSmy
jednak $wietnego grafika, ktory przygotowal dla nas nowoczesny
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projekt portalu. W miedzyczasie rozpoczeliémy dzialania zwiazane
z weryfikacja potrzeb rynkowych u firm dzialajacych w tej branzy.
Mialo to takze na celu zgromadzenie kontaktow do potencjalnych
klientéw, ktérzy mogliby dolaczyé¢ do testow systemu. Brak $rod-
kéw bardzo mocno pobudzal nasza kreatywnos¢ i po raz kolejny
niskim kosztem udalo nam sie osiagnaé¢ zaplanowane rezultaty.
Baza firm chetnych do sprawdzenia naszego rozwiazania rosla.
W miedzyczasie rozpoczeliémy takze rozmowy z potencjalnym in-
westorem na temat wsparcia kapitalowego projektu. W przeciwien-
stwie do innego startupu, ktory takze staral sie pozyska¢ tego samego
inwestora, byliSmy bardzo slabo przygotowani. Przede wszystkim
nie wiedzieli$my do konica, ile Srodkoéw bedzie potrzebne na dalszy
rozwdj biznesu i nie mieliémy ustalonej kwestii zwigzanej z udzia-
fami. Rozmowy o zewnetrznym finansowaniu utknely w martwym
punkcie. Nie traciliSmy jednak zapalu. Po dziewieciu miesigcach
nasza platforma byla gotowa. Prezentowala sie naprawde $wietnie.
Kilkadziesiat firm czekalo w gotowosci do testow. MieliSmy opra-
cowany takze model premiowania firm zwigzany z polecaniem
platformy. Kolejne podmioty mialy pochodzié z sieci kontaktéw
jednego z czlonkdw naszego zespolu. Wszystko wygladalo bardzo
obiecujaco. Czy w takim wypadku co$§ moglo poéjséc nie tak? Zde-
cydowanie wiecej rzeczy, niz moglibySmy przewidywaé. Klopoty
zaczely sie tydzien przed startem systemu. Nasz kolega umoco-
wany w branzy powaznie zachorowal. Dostep do jego kontaktéw
przez dlugi czas nie byl mozliwy. Okazalo sie takze, ze nasza ana-
liza rynku zostala zrobiona bardzo, ale to bardzo Zle. Na polskim
rynku od paru lat dzial podobny system. Byl on skierowany co
prawda tylko i wylacznie do jednego z kilku segmentéw, ale firma
generowala znaczace przychody z tej dzialalnosci. Nie mielismy
szans, zeby z nimi konkurowaé. Postanowiliémy jednak zgodnie
z wczesniejszym planem przeprowadzi¢ start platformy. Duzym
problemem, ktérym nie zarzadziliSmy odpowiednio, bylo to, ze
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w godzinach pracy naszych potencjalnych klientéw musieli$my byé
w naszych podstawowych pracach, co bardzo utrudnialo interak-
cje z partnerami. Firmy zakladaly konta, ale liczba ofert, ktdre
zostaly dodane w systemie, byla bardzo mata. Drugi z kolegéow
w miedzyczasie dostal bardzo interesujaca propozycje pracy w jed-
nej z korporacji i jg przyjal. Zostalem sam na placu boju i mimo
duzych checi nie udalo mi sie zmieni¢ kierunku, w ktérym zmie-
rzaliSmy. Po miesigcu nasz startup $wiecit pustkami. Popelnilismy
tak duzo bleddéw, ze naprawde trudno uwierzy¢, ze mimo wszystko
udato nam sie rozwina¢ pomyst do takiego poziomu. Nauczylis$my sie
duzo na temat optymalizacji kosztow, marketingu, procesu pozy-
skiwania klientéw, rozméw z inwestorami, wykorzystywania réznych
narzedzi i analizowania danych. Jeszcze wiecej nauczyliSmy sie
w zakresie tego, jak nie nalezy robi¢ startupu.

Tego typu doswiadczeniami zapewne mogloby sie pochwalié
sporo startupdw. Niektdre z nich poniosly pewnie bardziej dotkliwe
upadki niz my. Inni, nawet pomimo znacznie lepszego przygoto-
wania, kompletnych zespoléw i wiekszych zasobow, takze musieli
przetkna¢ gorycz porazki. Specyfika tworzenia przedsiewzie¢ tech-
nologicznych ma to do siebie to, ze wigze sie z bardzo duzym ryzy-
kiem niepowodzenia. W branzy przyjelo sie méwi¢, ze 9 na 10
startupow, ktére wejda na rynek, upadnie. Co jest zatem takiego
w tym biznesie, ze tyle osob $wiadomie postanawia podjaé to ry-
zyko? Skoro szanse sa tak male, to czy warto stawiac na szale swoj
czas, pieniadze oraz reputacje? Czy warto zarywaé noce, zszargac
sobie nerwy i wystawié na ciezka prébe swoje zycie osobiste, zeby
realizowa¢ projekt, ktéry moze nie mie¢ racji bytu? Czy nie lepiej
byloby zaja¢ sie stabilng praca na rzecz firm o ugruntowanych
fundamentach i zaoszczedzi¢ sobie catego stresu, ktéry jest zwia-
zany z budowa wlasnego biznesu? Wiekszoé¢ os6b odpowiedzia-
laby, ze tak. Ale nie startupowcy. To ludzie, ktérzy w swoim DNA
maja zakodowane, zeby probowaé osiagnac wiecej, tworzac rzeczy,
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ktérych nikt inny do tej pory nie robil, i rozwigzujac problemy, na
ktore nie istnialy wystarczajaco dobre recepty. To ludzie, ktérzy
pragna odkrywaé nieznane mozliwosci, jakie niosa ze soba nowe
technologie. To takze zaradni przedsiebiorcy widzacy luke rynko-
wa i potrafigcy odpowiednio polaczy¢ fakty i w dobrym momencie
wkroczyé do gry. To réwniez osoby otwarte na wspolprace i ciagle
poszukujace nowych okazji biznesowych. Niejednokrotnie startu-
powcy to jednostki wybitne. Sg utalentowani, nie boja sie takze
ciezkiej pracy i przechodzenia bardzo trudnej $ciezki zwiazanej
z rozwojem swoich kolejnych pomystéw biznesowych. Dla tych,
ktorym sie uda, nagroda moze by¢ bardzo duza. Zbijaja fortuny,
przechodza do historii, a ich biznesy osiggaja ogromna skale. Startupy
bardzo czesto sa poczatkami nowych branz na rynku czy wrecz ini-
cjuja powstawanie nowych galezi gospodarki. Podjecie kooperacji
z tego typu podmiotami jest zatem obarczone pewnym ryzykiem.
Jednakze wielokrotnie moze sie ono oplacaé. Korzysci zwiazane
z technologiami, ktdére rozwijaja startupy, moga sie okazac znacz-
nie wyzsze niz potencjalne zagrozenia dla samych klientéw star-
tup6w, inwestoréw przekazujacych finansowanie na rozwéj spoétek
czy tez korporacji, ktore szukaja nowych mozliwoéci pozyskiwania
innowacji i budowy przewagi konkurencyjnej.

ROZNICA POMIEDZY STARTUPEM A MALYM
LUB SREDNIM PRZEDSIEBIORSTWEM

Kazda, nawet najwieksza na Swiecie, firma jest skazana na wspot-
prace z partnerami zapewniajacymi produkty i ustugi niezbedne
do jej prawidlowego funkcjonowania. Teoretycznie bogate firmy
byloby sta¢ na uruchomienie spélki zaleznej, ktéra zapewnitaby
brakujace zasoby. Jednak czasami po prostu latwiej jest siegnaé po
podwykonawcow i zewnetrznych dostawcéw. Takich firm w obre-
bie korporacji moze dziala¢ sporo. Znaczna cze$¢ duzych przed-
siebiorstw ma opracowane procedury zwigzane z taka wspélpraca.
Portale dla dostawcéw nie sa czym$ nadzwyczajnym.
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Wyproébowane przez korporacje modele wspolpracy z podwy-
konawcami moga zosta¢ wykorzystane do wspélpracy ze startupami.
Nie zawsze beda jednak skuteczne. Wynika to z fundamentalnych
roéznic pomiedzy startupami a innymi firmami opierajacymi swoje
dzialanie na bardziej tradycyjnych metodach. Rozbieznosci te przed-
stawione sa w tabeli 1.1.

Tabela 1.1. Réznica miedzy malym i $rednim przedsiebiorstwem (MSP) a startupem

Mate lub srednie

Cecha przedsiebiorstwo (MSP) Startup

Cel dtugo- Sprzedaz znanych produktéw  Wyskalowanie biznesu

terminowy i ustug znanym klientom na do poziomu duzej firmy
znanych przez siebie rynkach.  dokonujacej przetomu na rynku.

Celistnienia  Kontrolowanie i prowadzenie  Poszukiwanie skalowalnego
witasnego bezpiecznego i powtarzalnego modelu
biznesu na rynku lokalnym. biznesowego.

Model Oparcie biznesu na tradycyjnych, Podejmowanie duzego ryzyka,

biznesowy sprawdzonych metodach, oparcie biznesu na innowacjach.
minimalizacja ryzyka.

Model Wtasne finansowanie, maty Staty doptyw zewnetrznego

finansowania

doptyw kapitatu zewnetrznego.
Czesto jest to firma rodzinna.

kapitatu w zamian za udziaty
w przedsiebiorstwie.

Zasieg Rynek lokalny lub regionalny.  Koncentracja na rynkach
geograficzny miedzynarodowych.
Model Liniowy model wzrostu Wyktadniczy model wzrostu
wzrostu przychoddw, miejsc pracy przychoddw, miejsc pracy
i przeptywdw pienieznych w czasie. i przeptywoéw pienieznych w czasie.
przychody/ przychody/
cash flow/ cash flow/
miejsca pracy migjsca pracy
CZas cZas
Zrédlo: opracowanie wlasne
Pole¢ ksigzke
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Roéznice pomiedzy MSP a startupami s widoczne w kazdym
aspekcie prowadzenia dzialalnosci. Dlatego trudno jest przykltadaé
taka sama miare, gdy chodzi o wymagania w stosunku do startupu,
ktorego zadaniem jest np. dostarczenie rozwigzania do przepro-
wadzenia symulacji awarii w fabryce, jak do wymagan stosowa-
nych w przypadku zamowienia ustug firmy dostarczajgcej sprzet
biurowy lub ustugi telekomunikacyjne. To tak, jakby$my prébo-
wali poréwnaé jablka do gruszek. Jedne i drugie to owoce, ktére
rosna na drzewie, maja skorke, miazsz, nasiona i sg stodkie, ale na
tym zasadniczo podobienstwa sie koncza. Okreslenie tego, ktory
z owocow jest smaczniejszy, zalezy tylko i wylacznie od subiek-
tywnego spojrzenia osoby wykonujacej taka ocene. Z tego powodu
w przypadku startup6éw warto zastosowaé nieco inne standardy
niz te stosowane dla tradycyjnych firm. Ich kwestie szerzej poru-
sze w dalszych rozdzialach ksiazki. Zeby dobrze zrozumie¢ model
dziatania startupow, nalezy spojrzeé szerzej. | pozna¢ motywacje
0s0b, ktdre stoja za tym biznesem.

O CZYM MARZA | KIM SA STARTUPOWCY?
Celem kazdej malej firmy jest urosngé. | mimo ze wlasciciele star-
tupdw moga twierdzi¢ inaczej, wiekszo$¢ z nich chce powtorzyé
sukcesy duzych graczy, takich jak Google czy Facebook. Czesto, po-
dobnie jak wspomniani wcze$niej przedsiebiorcy, zaczynaja w przy-
stowiowym garazu, prébujac podbi¢ Swiat swoimi rozwigzaniami.
Startupowcy bardzo wierza w swoje pomysly. | potrafiag w tym byé
naprawde przekonujacy. Dzieki temu udaje im sie zdobyé¢ zainte-
resowanie medidw i inwestorow.

Dobra prasa i fundusze pozyskane na rozwéj moga jednak nie
wystarczyé do wspolpracy z duzym przedsiebiorstwem, ktére ma
wlasne zasady i ich przestrzega. Zderzenie startupowej fantazji
z korporacyjnymi procedurami czesto obnaza nieprzygotowanie
wlascicieli mtodych firm do wspoélpracy z duzymi partnerami.
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Przyczyny trudnosci moga mieé rézne podloze. Moze nim byé
brak dodwiadczenia w pracy wewnatrz duzej firmy, nieznajomosé
procedur zwiazanych ze wspélpraca z podmiotami zewnetrznymi
czy tez brak wiedzy na temat stosowanych standardéw. Niemniegj
jednak sporo zalezy od tego, z jakiego rodzaju startupowcami ma
sie do czynienia. Ponizej prezentuje kilka najpopularniejszych ty-
péw CEO, z jakimi mozna spotkac sie w startupach:

e Wizjonerzy — osoby, ktére posiadajg pomysly wykraczajace
poza istniejacy stan wiedzy lub technologii. Moga byé twércami
przelomowych innowacji i rozwigzan, ktére beda trudne do
skopiowania przez konkurencje, lub twércami nowatorskich
modeli biznesowych. Odpowiednio wsparci i otoczeni dobrym
zespolem moga doprowadzi¢ do szybkiego rozwoju technologii
lub samej koncepcji biznesowej.

o Zobhtodzidby — projekt, ktory wlasnie realizuja, jest pierwszym
tworzonym przez nich startupem. Naprawde gleboko wierza
w jego sukces. Brakuje im doswiadczenia, ale nadrabiaja do-
brymi checiami. Czesto nie znaja sie na branzy, w ktorej chca
dziala¢. Wydaje im sie jednak, ze ich pomyst to strzal w dzie-
sigtke. Wyceniaja go bardzo wysoko, czesto nie podpierajac
tego zadnymi argumentami. Zéltodzioby nie s niestety nie-
omylni. Nie przyjmuja krytyki ani porad od os6b z zewnatrz.
To powoduje, ze wspolpraca z nimi moze by¢ bardzo trudna.
Musza na wlasnej skérze przekonaé sie o tym, ze byli w bledzie.
Dopiero styczno$é z rynkiem pokazuje im, jak daleko ich po-
myst byt oddalony od potrzeb ostatecznych odbiorcéw. Traca
duzo czasu na to, zeby dostac¢ lekcje zycia i wykona¢ zwrot
w swoim pomysle, ktdry nada mu znacznie wiekszy sens.

e Samotni jezdZzcy — osoby, ktére w pojedynke chca budowaé
startup. Moga by¢ ekspertami w swojej dziedzinie i by¢ w stanie
dostarczy¢ wysokiej klasy rozwigzania. Niestety nie maja wsparcia
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w postaci innych oséb, przez co ich mozliwosci sa bardzo ogra-
niczone. Doba ma tylko 24 godziny, wiec w pojedynke trudno
bedzie im zrobi¢ znaczace postepy w rozwoju projektu.

o Lowcy grantow — zespoly, ktérych gléwng motywacja jest
pozyskiwanie bezzwrotnego finansowania na realizacje kolej-
nych projektéw. Efekty prowadzonych dzialan nie maja az tak
duzego znaczenia. Wazne jest, zeby zdoby¢ $rodki, wykonaé
zalozony plan i stworzyé kolejny projekt, do ktérego konieczne
jest pozyskanie finansowania. Potrafia w ten sposéb funkcjono-
wac wiele lat. Lowcy grantdéw zwani sg takze ,,zombie”. Porow-
nanie to wynika z tego, ze po odcieciu finansowania taki startup
nie ma racji bytu i musi upasé. Lowcy grantdw moga by¢ za-
interesowani wspolpracg z korporacja z kilku powodéw. Jed-
nym z nich moze by¢ to, ze aby otrzyma¢ finansowanie, po-
trzebuja odbiorcy na swoje rozwigzanie. Im wiekszy odbiorca, tym
latwiej bedzie zdoby¢ Srodki. Wspolpraca z towcami grantow
moze by¢ oplacalna, jesli faktycznie beda w stanie dostarczyé
wysokiej klasy rozwigzanie.

¢ Seryjni pomyslodawcy — maja cala mase réznych pomystow,
z ktdérych jeden jest lepszy od drugiego. Niestety zaden z nich
nie wyszed} poza etap kartki papieru. Co wiecej, czesé z nich
powstala kilka chwil wcze$niej. Pomysly te moga byé zaréwno
rewelacyjne, jak i szalone. Niestety zdecydowana wiekszo$é
z nich nie zostanie wcielona w zycie. Je$li jednak bedzie to
mie¢ miejsce, seryjny pomystodawca prawdopodobnie bedzie
podazac $ciezka zélodzioba lub bedzie szybko porzucaé pro-
jekty na rzecz nowych koncepciji.

¢ Outsourcingowcy — to, czym dysponuje tego typu startup,
to pomyst i rozwiniete kompetencje biznesowe. Wytwarzanie
technologii powierzyli komus z zewnatrz, np. wyspecjalizowanej
agencji lub software house. Rozwigzanie, ktore beda oferowac,
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moze by¢ piekne i dobre. Wigza¢ sie jednak bedzie z duzymi
kosztami wdrozenia i rozwoju. Gdy startup rozwigze umowe
z software housem, pojawi sie cata masa probleméw. Konieczne
bedzie znalezienie os6b, ktére beda w stanie przejac technolo-
gie i dalej pracowaé nad jej rozwojem, co na pewno zajmie
sporo czasu i bedzie malo efektywne. Wlasnoéc¢ intelektualna
co prawda bedzie w ich rekach, ale znajomos¢ technologii juz nie.
W zwiazku z czym wartoé¢ takiego przedsiewziecia dla inwe-
storéw bedzie bardzo mala.

¢ Konkursowicze — celem ich funkcjonowania jest branie
udzialu i wygrywanie w konkursach. Dzielg sie na trzy typy:
¢ Weekendowcy — czesto startuja w hakatonach i konkur-
sach weekendowych. Niejednokrotnie udaje im sie je wygrac
ze wzgledu na $wietne umiejetnosci prezentacji i robienia
show. Jednak kiedy impreza sie konczy, oni znikaja, porzu-
cajac projekt. Jesli chcesz podjaé z nimi wspdlprace, to musze
Cie rozczarowac. Nie beda zainteresowani.
¢ Akcelerowicze — dzialaja na rynku od dtuzszego czasu
i pokazuja coraz to lepsze wyniki. Ich sekretng bronia jest to,
ze specjalizuja sie w braniu udzialu w réznych programach
akceleracyjnych. Zaliczyli ich juz kilka i wlaénie planuja
udzial w kolejnym ze wzgledu na to, ze moga tam zdoby¢
niesamowicie istotne kontakty i kolejne finansowanie, ktére
pozwoli im utrzymac¢ sie na powierzchni przez kilka kolejnych
miesiecy. Niektorzy z nich maja duzy opér przed tym, aby
w koncu sie usamodzielnié i sprobowaé pracy na wlasna reke.
¢ Pitchingowcy — startuja we wszystkich mozliwych kon-
kursach dla startupéw. Sa coraz lepsi w opowiadaniu swo-
jej historii. By¢ moze robig takze postepy w rozwoju biznesu.
Moze to by¢ jednak dos¢ trudne, jesli zamiast pracowaé nad
produktami, ciagle biora udzial w konkursach.
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¢ Seryjni przedsiebiorcy na czes¢ etatu — to ludzie, ktérzy
na robieniu biznesu zjedli zeby. Stworzyli cala mase firm, ktore
osiagnely mniejszy lub wiekszy sukces. O ich osiagnieciach moz-
na czyta¢ w prasie branzowej co tydzien. Charakteryzuja sie tym,
ze nie sa w stanie zbyt dlugo zagrzaé miejsca w jednej firmie.
Moga dokonywaé wielkich rzeczy, ale kiedy tylko nadarzy sie
okazja, zeby zajaé sie czyms$ innym, chetnie z niej skorzystaja.
Pytanie, czy skorzysta na tym Twoja firma? Je$li startupowi uda
sie zastapi¢ CEO kim$, kto odda sie w pelni realizacji projektu,
to beda pewne szanse. Jest jeszcze drugi skrajny przypadek tego
typu pomystodawcéow, ktoéry zajmuje sie cala masa réznych
dzialan jednoczeénie. Sledzac ich aktywnosé¢ w serwisach spo-
teczno$ciowych, az trudno uwierzy¢, ze mozna robié tyle rzeczy
naraz i mieé na to wszystko czas.

¢ Ekskorpoludki — osoby, ktére wiele lat spedzity w korporacji
i Swietnie zdaja sobie sprawe ze sposobdw jej funkcjonowania.
Przez lata zdobywaly unikalna wiedze i kontakty, ktére stano-
wia duzy atut oraz fundament ich wlasnego biznesu. W tema-
tach, w ktérych sie specjalizuja, czuja sie jak ryba w wodzie. Sa
w stanie szybciej i taniej niz Ty lub konkurencja rozwiazywaé
problemy Twojej firmy.

o Dos$wiadczeni przedsiebiorcy — sa podobni do seryjnych
przedsiebiorcow pod wzgledem liczby biznesow, ktére reali-
zowali. Zawsze jednak starali sie walczy¢ do konca. Czesto im
nie wychodzilo, ale to juz trzeci, piaty czy siodmy startup, kto-
ry realizuja, wiec raczej nie powiela znéw tych samych bledéw.
Cechuja sie duzym zaangazowaniem i bardzo dobrze znaja
branze, w ktorej pracuja. Maja spora sie¢ kontaktow bizneso-
wych i potrafig przyciagga¢ do siebie talenty, ktére chcg z nimi
pracowacé. Predzej czy pOzniej sa skazani na sukces. Z takimi
zespolami warto pracowac.
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Kazdy ze wskazanych typéw przedsiebiorcéw moze zaskoczyé
i pozytywnie, i negatywnie. Nie ma reguly, ktéra mowi, ze zokto-
dziéb zawsze skazany jest na porazke, a doSwiadczony startupo-
wiec jest gwarantem sukcesu. Szybkim testem pozwalajacym ocenic,
czy dany zesp6l ma jakiekolwiek szanse na to, zeby zrealizowaé
zakladane przedsiewziecie, jest zweryfikowanie znajomosci rynku
i branzy, w ktérej funkcjonuje. Bez tego cala zabawa w budowanie
startupu zazwyczaj nie ma zadnego sensu.

Startup to przede wszystkim ludzie. Ich role i zaangazowanie
moga mieé rézne podloze. W gronie os6b zwiazanych z danym
startupem sa najczesciej:

e Zalozyciele — pomyslodawcy stojacy za startupem, ktérzy
posiadaja wiekszo$¢ udzialéw spolki. To oni pracuja nad roz-
wojem startupu 24 godziny na dobe i to gléwnie od nich zalezy
to, jak udany bedzie startup. Najlepsi zalozyciele sa w stanie
poswieci¢ kilka lat swojego zycia, pracujac w pocie czola nad
rozwojem startupu.

¢ Kluczowi pracownicy — stanowig trzon zespolu i to dzieki
ich kompetencjom mozliwy jest rozwdj spétki. Moga posiadaé
niewielkie udzialy w spoélce lub opcje na udzialy. Ich zaanga-
zowanie jest wysokie, ale nie tak duze jak pomystodawcéw. Sa
w stanie poswieci¢ kilka miesiecy swojego zycia na to, zeby
pomaéc w mocnym rozwoju spétki. Zeby ich zaangazowanie sie
utrzymalo, musza pojawi¢ sie pierwsze sukcesy startupu oraz
dodatkowa motywacja.

e Szeregowi pracownicy — sa zatrudnieni na etacie. Trak-
tuja startup jako fajne miejsce pracy. Ich lojalno$¢ moze nie
by¢ wysoka w przypadku pojawienia sie lepszej propozyciji.

¢ Martwe dusze — zalozyciele lub kluczowi pracownicy star-
tupu, ktérzy wyszli z zespolu i nie angazuja sie w jego dalsze
dzialania. Posiadaja udzialy w spolce, co powoduje, ze moga
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by¢ problematyczni w przypadku negocjacji wejécia kapitato-
wego z inwestorem. W skrajnych przypadkach pomiedzy zalo-
zycielami a martwymi duszami moze istnie¢ spor, przez co an-
gazowanie sie we wspolprace z takim podmiotem moze by¢
bardzo ryzykowne.

¢ Doradcy i mentorzy — firmuja startup swoimi nazwiskami,
uwiarygodniajgc cale przedsiewziecie, i pomagaja w jego strate-
gicznym rozwoju. Czlonkowie rady doradczej lub naukowej
moga posiadaé udziaty w spélce lub opcje na udzialy.

¢ Aniolowie biznesu — wczesni inwestorzy posiadajacy nie-
duze pakiety w strukturze udzialowej spolki lub pozyczki albo
papiery warto$ciowe konwertowane na udzialy.

¢ Fundusze VC — znaczacy inwestorzy posiadajacy pakiet kil-
kunastu lub kilkudziesieciu procent udzialow w spélce. W nie-
ktorych przypadkach przedstawiciele tego typu podmiotéw
moga takze zajmowac stanowiska w organach spétki, w ktéra
zainwestowali.

Liczba oséb zwigzanych z danym startupem moze by¢ zatem
bardzo duza. Ich role i odpowiedzialno$¢ takze. Cze$é z nich swoje
wsparcie oferuje z potrzeby prowadzenia misji wspierania przed-
siebiorcow. Inni nastawiaja sie tylko i wylgcznie na korzysci fi-
nansowe. Otoczenie sie odpowiednimi pracownikami, doradcami
i inwestorami jest trudnym zadaniem. Stanowi jednak bardzo waz-
ny element w drodze do sukcesu rynkowego. Wspomniane wyzej
postacie nie sa jednak wszystkimi, ktére moga wspolpracowaé ze
startupem. Jest ich znacznie wiecej w ekosystemie, ktéry otacza
dana spolke.
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EKOSYSTEM

Zeby lepiej zrozumieé, czym sa startupy, warto mieé calosciowe
spojrzenie na ekosystem, ktory buduja. Jest on do$é¢ skompliko-
wanym tworem. Duzo w nim réznego rodzaju podmiotow, ktore
odgrywaja odmienne role. Powigzania pomiedzy réznymi pod-
miotami obrazuje rysunek 1.1. Srodowisko startupowe jest zywe
i chaotyczne. Moze sprawiaé¢ wrazenie, ze nie stanowi spdéjnej ca-
losci, ale tak naprawde wszyscy jego uczestnicy maja wspalny cel.
Zysk. Najlepiej finansowy, gdyz ten jest najtatwiej policzalny. Aby
osiaggna¢ ten cel, poszczeg6lni aktorzy sceny startupowej musza
wykonywa¢ dzialania na réznych poziomach. Promocja startupow
przyciagnie inwestorow, ktérzy zainwestuja kapital i $ciagna ko-
lejne startupy wierzace w to, ze im takze uda sie osiggnac sukces.
Tworzenie optymalnych warunkéw do pracy pozwoli zapewniaé
staly doplyw talentéw i sprawi, ze jako$¢ startupéw wzroénie. Za-
angazowanie wladz lokalnych pozwoli uruchomi¢ dodatkowe me-
chanizmy wsparcia. Wspo6tpraca nauki z biznesem bedzie bodzcem
do wytwarzania nowych koncepcji. Akceleracja przyspieszy roz-
woj najbardziej obiecujacych pomystow, ktére beda dalej rozwijaé
sie w inkubatorach i centrach biznesowych. Ciekawe koncepcje
Sciagna uwage korporacji, ktore wsrod startupow beda szukac
nowych drog do zwiekszenia swoich zyskow. Duzy sukces jednego
startupy przyciagnie prase i zainteresowanie innych ekosystemow
z calego $wiata. Natomiast ciggla rywalizacja pomiedzy poszcze-
g6lnymi podmiotami o zasoby i uwage innych bedzie silnym mo-
torem do jeszcze szybszego rozwoju.
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Podmioty
finansujace

Rysunek 1.1. Elementy ekosystemu startupowego

Zrédlo: opracowanie wlasne

W tak skomplikowanym ukladzie powiazan moze by¢ trudno
sie polapaé. W rozszyfrowaniu tej famigléwki pomoze lista réznego
rodzaju interesariuszy dzialajacych w ramach ekosystemu. Sa to
miedzy innymi:

¢ Startupy — mlode firmy technologiczne na réznych etapach
rozwoju, ktdre szukaja sposobu na stworzenie powtarzalnego

i skalowalnego modelu biznesowego.

¢ Talenty — osoby zainteresowane zbudowaniem startupu lub
dolaczeniem do ciekawego zespolu. Moga nimi by¢ pomyslo-
dawcy, programisci i inzynierowie, projektanci czy tez project
managerowie.
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e Mentorzy i doradcy — eksperci branzowi, ktérzy wykorzy-
stujac swoja wiedze, wspieraja lokalne startupy w rozwoju.
Cze$¢ mentoréw pobiera za to wynagrodzenie, inni udzielajg
wsparcia w zamian za nieduzy pakiet udzialow. Sa tez tacy,
ktorzy $wiadcza ustugi mentoringu pro bono.

¢ Inwestorzy — ich celem jest zarabianie na wzroscie wartosci
startupu, w ktérym posiadaja udzialy. Inwestorzy dziela sie na
kilka réznych kategorii:
¢ Aniolowie biznesu — w skrocie zwani aniotlami (ang.
Business Angel) — to doéwiadczeni przedsiebiorcy lub dawni
startupowcy, ktérzy inwestuja nieduze $rodki na bardzo wcze-
snym etapie dzialania startupu, kiedy jeszcze nikt poza po-
mystodawcami nie wierzy w sukces danego przedsiewziecia.
e Fundusze kapitalowe — moga inwestowaé¢ na réznych
etapach rozwoju startupu. Fundusze czesto kieruja sie ja-
sno sprecyzowang polityka inwestycyjng, ktéra ma na celu
pomnozenie kapitalu powierzonego przez inwestoréw.
¢ Korporacyjne fundusze kapitalowe — popularnie zwane
CVC (ang. Corporate Venture Capital). Dzialaja na podobnej
zasadzie jak fundusze kapitalowe, ale ich wlascicielem jest
korporacja. Realizowane inwestycje maja zatem charakter
Sciéle zwigzany z obszarem dzialalnosci danej korporacji.

¢ Instytucje finansujace — fundusze pozyczkowe lub banki
oferujace dedykowane instrumenty zwrotne dla startupéw na
réznych poziomach, np. pozyczki na uruchomienie dzialalnosci
czy tez pozyczki na realizacje prac badawczo-rozwojowych.

¢ Programy akceleracyjne — ich zalozeniem jest intensywne
wspieranie startupéw w szybkim rozwoju. Programy akcelera-
cyjne zazwyczaj trwaja Kilka miesiecy, podczas ktérych startup
rozwija oferowane przez siebie produkty i ustugi przy wspot-
pracy z szerokim gronem mentorow i ekspertéw.

Kup ksigzke Pole¢ ksigzke


http://onepress.pl/rf/korsta
http://onepress.pl/rt/korsta

38 | KORPOSTARTUP

¢ Inkubatory — to miejsca, ktére zapewniaja odpowiednie wa-
runki do pracy startupu, najczeéciej przez okres od roku do
trzech lat. Inkubatory poza przestrzenig biurowa zapewniaja
takze dostep do ekspertéw branzowych, wydarzen czy tez de-
dykowanych programéw wsparcia, np. ulatwiajacych ekspansje
na rynki zagraniczne.

¢ Parki technologiczne — ich celem jest agregowanie firm
technologicznych i stwarzanie im warunkéw do wspdlpracy.
Parki bardzo czesto poza sama przestrzenig biurowa oferuja
takze ustugi specjalistyczne, np. skanowanie i druk 3D, ustugi
prototypowania, centra obliczeniowe.

e Coworkingi — nowoczesne przestrzenie biurowe pelne milo-
dych przedsiebiorcéw nastawionych na wspélprace z innymi
podmiotami, ktére dzialaja w ramach coworkingu. Podobnie
jak inkubatory, coworkingi sg miejscem, w ktérym organizo-
wane sa liczne wydarzenia i konkursy zwigzane ze startupami.

o Hackerspaces — miejsca dedykowane osobom zainteresowa-
nym udzialem w maratonach programistycznych lub tworzeniu
zespoléw majacych na celu rozwiazanie konkretnego problemu.

e Colivingi — miejsca dedykowane tzw. cyfrowym nomadom,
czyli osobom, ktdre czesto zmieniaja swoje miejsce dzialania,
poszukujac ciekawych wyzwan do realizacji. Colivingi poza prze-
strzenig do pracy oferuja takze przestrzen do zycia, np. apar-
tamenty. Przykladem colivingu jest gdanski Clipster.

¢ Organizatorzy wydarzen i konferencji — ich celem jest
aktywizacja spotecznosci zwigzanej z przedsiebiorczoscia. Dzia-
fania te moga mieé charakter lokalny, ogélnopolski lub miedzy-
narodowy. Czesto dany ekosystem startupowy stara sie stworzyé
wlasny format tego typu wydarzen, np. cyklicznie organizowany
3camp w Trojmiescie lub Aula Polska, ktéra dziata réwnolegle
w kilkunastu miastach w calym kraju.
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¢ Konkursy startupowe — dzielg sie na kilka réznych kategorii:
¢ Hackathony — jedno- lub kilkudniowe maratony progra-
mistyczne. Najczesciej podwiecone konkretnej tematyce, np.
ochronie $rodowiska, jak EOclimlab lub krakowski Smoga-
thon, ustugom finansowym czy tez branzy gier komputerowych.
¢ Startup weekendy — wydarzenia weekendowe, podczas
ktorych formowane sg zespoly startupowe pracujace nad
walidacja konkretnego pomystu biznesowego.
¢ Konkursy pitchingowe — startupy rywalizuja miedzy
sobg, robigc kilkuminutowe prezentacje swoich produktéw
i ustug.
¢ Dostawcy uslug finansowych — banki i fundusze pozycz-
kowe oferujace finansowanie zwrotne dla startupéw i nowo
tworzonych przedsiebiorstw na preferencyjnych warunkach.

¢ Platformy crowdfundingowe — umozliwiajace pozyskanie
finansowania od spotecznosci os6b indywidualnych lub drob-
nych inwestoréw. Crowdfunding moze mieé¢ charakter udzia-
lowy lub polegaé na wplacaniu srodkéw przez spolecznoéc na
zakup dobr, ktdre dopiero zostang wyprodukowane.

¢ Klastry — organizacje zrzeszajace przedsiebiorcéw w obrebie
danej galezi rynku lub obszaru tematycznego. Dla startup6w jest
to czesto miejsce do pozyskiwania nowych partneréw bizne-
sowych lub dolaczania do konsorcjow realizujacych projekty.

¢ Firmy doradcze — moga Swiadczy¢ specjalistyczne ustugi
dla startup6w, np. promaocji, tworzenia strategii rozwoju czy tez
pozyskiwania finansowania na realizacje nowych projektéw.

¢ Jednostki naukowe — moga stanowié¢ zaplecze badawcze
oraz kadrowe dla startupéw lub by¢ Zrédlem nowych startu-
péw na podstawie pomystéw lub technologii opracowanych
w danej jednostce naukowej.
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¢ Lokalna administracja — wladze poszczeg6lnych miast co-
raz czesciej angazuja sie w pomaganie startupom na réznych
poziomach operacyjnych, poczawszy od organizacji konkurséw,
poprzez fundowanie nagréd i stypendiow, a takze finansowanie
dedykowanych miejsc dla startupéw lub oferowanie im prefe-
rencyjnych warunkéw prowadzenia dzialalnosci. Przykladem
aktywnego dzialania administracji lokalnej jest Gdansk, ktory
angazuje sie we wspolprace ze startupami poprzez tworzenie
miejsc dedykowanych dla startupow, wspieranie lokalnych pro-
gramow inkubaciji, akceleracji oraz parkéw technologicznych
oraz fundowanie nagrdd dla startupéw w konkursach.

¢ Lokalne agencje — ich zadaniem jest wspieranie przedsie-
biorcow w danym regionie poprzez oferowanie im dedyko-
wanych mechanizmoéw, takich jak szkolenia specjalistyczne,
programy finansowania oraz narzedzia wspierajace ekspansje
startupOw za granice.

¢ Administracja publiczna — wspiera startupy na szczeblu
centralnym poprzez wyspecjalizowane jednostki oferujace pro-
gramy wsparcia dla startupéw oraz podmiotoéw je finansuja-
cych, np. inwestoréw. Przykladami tego typu organizacji jest
Polska Agencja Rozwoju Przedsiebiorczosci, Narodowe Centrum
Badan i Rozwoju czy tez Polski Fundusz Rozwoju. Pomoc dla
startupéw moga takze oferowaé najwyzsze wladze kraju. Przy-
kladem takiego dziatania jest konkurs ,,Startupy w Palacu”,
ktéry zapoczatkowal prezydent Andrzej Duda. Konkurs umoz-
liwia startupom zaprezentowanie sie przed gronem najwaz-
niejszych os6b w panstwie oraz przedstawicielami inwestoréw
w Patacu Prezydenckim. Zwycieskie startupy majg m.in. moz-
liwo$¢ dolaczenia do misji gospodarczych, w ktorych udzial
bierze prezydent kraju.

Kup ksigzke Pole¢ ksigzke
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Kazda firma, nawet najpotezniejsza, jest skazana na wspoétprace z mniejszymi partnerami
biznesowymi, dostarczajgcymi produkty i ustugi niezbedne do jej prawidtowego funkcjonowania.
Teoretycznie wielka korporacje sta¢ na uruchomienie spotki zaleznej, ktéra zapewni brakujace
zasoby. W praktyce czesto fatwiej, taniej i szybciej jest skorzystac z pomocy podwykonawcow.
Znaczna czes¢ duzych przedsiebiorstw ma wiec przygotowane procedury takiej wspotpracy.
Procesy te swietnie sprawdzajg sie w relacji korporacja — mata lub srednia firma. Niestety, czesto
zawodza tam, gdzie wielki biznes styka sie z biznesem niewielkim, za to innowacyjnym. Wynika
to z fundamentalnych réznic miedzy tradycyjnymi przedsiebiorstwami a startupami.

Do kooperacji z mtodymi spotkami bazujgcymi na nowych technologiach i innowacjach nalezy
stworzyC i rozwing¢ odpowiednie narzedzia. Autor tej ksigzki proponuje wiasny model oceny
gotowosci korporacji do wspétpracy ze startupami, Startup Collaboration Readiness, pozwalajacy.
szybko okresli¢ optymalny dla niej wachlarz instrumentéw. Prezentuje takze obraz ekosystemow
startupowych w Polsce i na Swiecie oraz podpowiada skuteczne metody stuzace ocenie
potencjatu danego ekosystemu i zaplanowaniu krok po kroku budowy korporacyjnej strategii
pracy z matym, innowacyjnym podmiotem. Pokazuje, jak powinien wyglada¢ prawidtowy
scouting projektéw oraz jak zbudowaé wiasny program akceleracyjny. Porusza réwniez zagadnie-
nia dotyczace rozwoju polityki inwestycyjnej, wspétpracy z funduszami typu venture capital
podczas inwestowania w startupy oraz tworzenia takich funduszy w ramach korporacji.

WOJCIECH DREWCZYNSKI — przedsiebiorca, entuzjasta innowacji. Wspéttwérea i CEO miedzyna-
rodowego akceleratora Space3ac. Od 2014 roku zawodowo zwigzany z dziatem inwestycji w fun-
duszu Black Pearls VC. Zajmuje sie kreowaniem i zarzadzaniem programami akceleracyjnymi ze
szczegolnym nastawieniem na faczenie duzych przedsiebiorstw publicznych i korporacii z niewiel-
kimi nowoczesnymi firmami typu startup. Jako wyktadowca na Wydziale Zarzadzania Uniwersytetu
Gdanskiego przybliza studentom aspekty zwigzane z budowaniem i rozwojem startupow. Stworzyt
autorska metode oceny korporacyjnej gotowosci do wspotpracy ze startupami — Startup Colla-
boration Readiness, a takze narzedzia do przeprowadzania burzy mozgoéw i generowania nowych
pomystow. Na co dzier dziata na rzecz rozwoju polskiego ekosystemu startupowego, rowniez poza
granicami kraju. Maz, ojciec, fan literatury grozy, gier planszowych i karcianych.
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