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Wstep

Start-upy obecne sa od dawna w debacie publicznej w Polsce i bardzo czgsto styszy si¢ o
nich w mediach — czy to w telewizji, w prasie czy w internecie. Wiele osob zna historie
Facebook’a, zatozonego przez Marka Zuckerberga. Histori¢ mtodego studenta, ktory
zrezygnowal ze studiow, zeby stworzy¢ nowe medium spotecznosciowe, a dokonat tego
chodzac praktycznie caty czas w klapkach — rowniez na spotkania biznesowe. Na przestrzeni
ostatnich lat mowi si¢ duzo o Tesli — start-upie zatozonym przez Elona Muska, produkujacym
elektryczne samochody, ktorego wartos¢ przekroczyta juz dawno wycene takich spotek jak
Volksvagen, Toyota czy Honda.

Bardzo czesto docieraja do nas, jako do odbiorcow, informacje o takich spotkach w
momencie, w ktorym odniosty one sukces i przebity si¢ do $§wiadomosci spotecznej. Mniej
mowi si¢ jednak o poczatkach tych start-upow, czyli szarej codzienno$ci poczatkujacego
przedsigbiorcy, ktéry musi stawi¢ czola niezliczonym wyzwaniom. Do takich nalezy
chociazby zebranie odpowiedniego i komplementarnego zespotu, zmudna praca nad
pierwszym prototypem czy tez pozyskiwanie finansowania umozliwiajacego dalszy rozwoj
spoiki.

Rolg tego poradnika jest przyblizy¢ czytelnikowi realia rzadzace §wiatem start-upéw —
zar6wno pod katem operacyjnym, jak i strategicznym. Poruszane zagadnienia podzieli¢

mozna na sze$¢ gtownych grup tematycznych.

1. Pozyskiwanie finansowania dla startupu:
e Zrodia finansowania start-upow,
e Term sheet.
2. Specyfika start-upu jako specyficznej formy prowadzenia dziatalnosci gospodarcze;:
e Czynniki sukcesu start-upow,
e Etapy rozwoju start-upu,
e Roznica pomigdzy start-upem a tradycyjng dziatalno$cig (malg firma).
3. Rozwijanie produktu w start-upie oraz tworzenie modelu biznesowego:
e Minimum Viable Product (MVP) — prototypowanie,
e Modele biznesowe start-upow.
4. Stworzenie zespotu oraz cechy personalne zalozycieli:

e Cechy charakterystyczne start-upowcow,



e Znaczenie zespotu opracowujgcego i rozwijajgcego innowacje.
5. Otoczenie biznesowe start-upow i ekosystem, w ktorym funkcjonuja:
e Ekosystemy start-upowe,
e Analiza funkcjonowania konkretnych start-upow,
e Przyktady polskich start-upow, ktére odniosty sukces.
6. Zbidr pojec¢ charakterystycznych dla start-upow:

e Slowniczek start-upowy.



Zrodla finansowania start-upow

Start-upy ze wzgledu na swoja charakterystyke znaczaco rdznig si¢ od innych form
prowadzenia dzialalno$ci gospodarczej w sposobie pozyskiwania kapitatu finansowego na
rozwoj. Do gltéwnych zrodet finansowania start-upow zaliczy¢ mozna aniotdw biznesu,

fundusze venture capital, akceleratory, bootstrapping, granty i dotacje oraz crowdfunding.
Aniolowie biznesu

Aniot biznesu to osoba prywatna, posiadajaca spory majatek osobisty i zwykle
z doswiadczeniem biznesowym, ktéra bezposrednio inwestuje cze$S¢ swoich aktywow
W nowe 1 rozwijajace si¢ prywatne firmy. Zdarzaja si¢ oczywiscie wyjatki, albowiem
aniotami biznesu sg rowniez sportowcy (Serena Williams czy Robert Lewandowski), a takze
artys$ci (Ashton Kutcher oraz Jay-Z). Aniotowie biznesu mogg inwestowa¢ indywidualnie lub
w ramach konsorcjum, w ktorym zazwyczaj jeden aniot petni rol¢ wiodaca. Poza kapitatem,
aniotowie biznesu zapewniaja przedsiebiorcy doswiadczenie w zarzadzaniu biznesem,
umiejetnosei oraz rozlegla sie¢ kontaktow. Doswiadczeni aniolowie wiedzg rowniez, ze by¢
moze beda musieli poczeka¢ na zwrot z inwestycji kilka lat, czasami nawet wigcej niz
dziesie¢. Moga oni wige by¢ dobrym zrodtem inteligentnego i cierpliwego kapitatu, ktory nie

wymaga od zalozycieli szybkich zwrotow z inwestycji.

Aniotowie biznesu odgrywaja wazna rolg w gospodarce. W wielu krajach stanowig
drugie co do wielkosci zrodto zewnetrznego finansowania nowo powstajacych przedsiewziec,
po rodzinie i przyjaciotach. Nabierajg coraz wigkszego znaczenia, jako osoby zapewniajgce
kapitat podwyzszonego ryzyka na samym poczatku dziatalno$ci gospodarczej 1 przyczyniaja

si¢ do wzrostu gospodarczego 1 postepu technologicznego.

Narzedzia promujace inwestycje aniotdw biznesu lezg w gestii rzadow
poszczegolnych krajow. Powinny one tworzy¢ zachety dla osob prywatnych, ktore chca
inwestowaé W nowopowstate przedsicbiorstwa takie jak start-upy np. poprzez ulgi
podatkowe. Takie dziatania moglyby rowniez obejmowaé wykorzystanie $rodkow

publicznych na wspotinwestowanie z aniotami biznesu poprzez podmioty publiczne

Co tak naprawde definiuje aniota biznesu? Aniolow biznesu mozna tatwo odrézni¢ od

innych typow inwestoréw, takich jak np. fundusze venture capital, dzigki kilku czynnikom:



e inwestuja w projekt wlasne pienigdze, zazwyczaj mniejsze kwoty niz fundusze venture
capital,

e inwestuja w projekty i start-upy na bardzo wczesnym etapie rozwoju,

e czesto sg pierwszym zrodtem zewnetrznego kapitatu dla start-upow,

e samodzielnie podejmuja decyzje dotyczace inwestycji, dzialajg jako osoby prywatne,

e inwestujg na bazie optacalnosci projektu, oczekujac przysztych zyskow,

e ich gldéwnym celem jest uzyskanie zwrotu z inwestycji.

Istniejg rézne rodzaje aniotow biznesu — tacy, ktorzy moga by¢ kompletnie
niezwigzani z branza, w ktoérej dziata start-up, lub tez by¢ np. jednym z potencjalnych
partnerow handlowych lub klientow start-upu. Aniotowie biznesu moga by¢ doskonatym
sposobem dla start-upu na szybkie zdobycie pozycji rynkowej i wejscie w nowy etap rozwoju
poprzez umiejgtne wykorzystanie kapitatu finansowego. Dodatkowo aniotowie biznesu, poza
aspektem finansowym, shuzg czesto swoim doswiadczeniem i1 wskazéwkami, przez co moga
mie¢ znaczacy wpltyw na poprawny rozwoj start-upu. Aniotowie biznesu zasadniczo stanowig
pomost migdzy raczkujaca koncepcja biznesowg w fazie pomystu a start-upem, ktory jest

wystarczajaco rozwinigty, aby pozyskac¢ wieksze fundusze od inwestora venture capital.
Ponizej znajduje si¢ lista polskich sieci anioléw biznesu:

e PoIBAN Business Angels Club

o http://polban.pl
e Lewiatan Business Angels

o http://konfederacjalewiatan.pl
e Sie¢ Anioléw Biznesu Amber

o http://www.amberinvest.org/pl
e AINOT Business Angels Network

o http://ainot.pl
e (Gildia Aniotow Biznesu

o http://www.aniolybiznesu.org
e Wschodnia Sie¢ Aniotow Biznesu

o http://wsab.org.pl
e Smart Business Angels

o http://smartbusinessangel.pl



e CEEBAN

o http://www.ceeban.org
e Black Swan Fund

o https://blackswanfund.pl
e Cobin Angels

o https://pl.cobinangels.com/
Fundusze Venture Capital

Venture capital to fundusze, ktore inwestujg w spotki na wezesnym etapie rozwoju o
duzym potencjale wzrostu. Fundusze venture capital ttumaczy si¢ w jezyku polskim
dostownie jako ,fundusze o podwyzszonym ryzyku”. Rodzaje przedsi¢biorstw, w ktore
inwestujg te fundusze to zazwyczaj miode start-upy, czesto bedace jeszcze przed faza
generowania zysku, a potencjalnie nawet przed osiggnigciem pierwszych przychodow.
Fundusze venture capital kupuja mniejszosciowe udziaty w start-upach i zapewniajg im
wsparcie finansowe oraz wiedz¢ biznesows, tak aby pomoc im si¢ rozwijaé, a takze
sukcesywnie zbudowac¢ stabilng i duzg firme. Ostatecznym celem inwestorOw venture capital
jest tworzenie warto$ci poprzez Wykupowanie udziatlow w start-upach o silnym potencjale
szybkiego wzrostu, bedacych na wczesnym etapie rozwoju, ktére rozpoczynaja dziatalno$é
bazujagca na innowacyjnym produkcie, nowej technologii lub przetomowym modelu
biznesowym. Wiekszos¢ funduszy venture capital koncentruje si¢ na start-upach dziatajacych

w branzach technologicznych, jednak nie dotyczy to wszystkich funduszy.

Venture capital wspiera przedsigbiorcow, ktorzy znajduja si¢ na etapie rozwijania
modelu biznesowego, tak aby mogli oni wprowadzi¢ swoj produkt na rynek, a takze
zaspokoi¢ nieodkryte lub niezaspokojone dotad potrzeby konsumentéw. Poniewaz rokrocznie
powstaje wiele nowych start-upow, czgsto z atrakcyjnymi pomystami i dobrze rokujgcym
produktem, inwestorzy venture capital przyjmuja bardzo wysoka wage do oceny nie tylko
optacalno$ci pomystu biznesowego, ale takze motywacji i dos§wiadczenia zatozycieli start-
upoéw. Inwestorzy venture capital szukajg dobrych pomystow, ale takze tym bardziej
btyskotliwych przedsigbiorcow, ktoérzy posiadaja niezbedng cheé, motywacje, umiejetnosci i
doswiadczenie, aby doprowadzi¢ swoj pomyst do sukcesu. Fundusze venture capital dostaja
srednio kilka tysigcy prezentacji start-upowych rocznie (tzw. pitch deck) do analizy, jednak
przewaznie moga oni zainwestowa¢ w zaledwie kilka lub kilkanascie start-upow. Wida¢ wiec

jak duza selekcja musi nastepowac przy wyborze finansowanego start-upu. Stad tez, oprocz
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samego pomystu biznesowego i produktu, przy decyzjach inwestycyjnych wazng role graja
takie elementy jak zgrany zesp6t o komplementarnych umiejetnosciach, wielko$¢ rynku
docelowego, stan zaawansowania prac nad produktem czy opracowana strategia

marketingowa pozwalajaca na skuteczne wprowadzenie produktu na rynek.

Fundusze venture capital wykorzystuja kapitat pozyskany od prywatnych inwestorow,
aby moc pozniej inwestowaé w start-upy. Osoby zarzadzajace funduszem nazywane sg
»Managing Partner” lub ,Partner”, natomiast prywatnych inwestoréw, ktorzy zapewniaja
funduszowi venture capital kapitat, nazywa si¢ ,,.Limited Partner”. Fundusze VC przejmujg
mnigjszosciowe udzialy w start-upach, czyli 50% lub mniej. NajczeSciej we wczesnych
fazach rozwoju fundusze venture capital obejmuja miedzy 10%, a 30% udziatléw w spoétkach.
Start-upy, w ktore zainwestowat fundusz VC, nazywa si¢ portfelem lub portfolio funduszu,
same za§ start-upy nazywane sa spotkami portfelowymi. Wiele funduszy jest
wyspecjalizowanych w konkretnej branzy, sektorze, obszarze geograficznym lub inwestuje
tylko w start-upy na konkretnym etapie rozwoju. Nawigzywanie kontaktow pomigdzy
funduszami VC a start-upami odbywa si¢ czesto za posrednictwem start-upowych grup
networkingowych, w czasie programow akceleracji czy podczas konferencji start-upowych.
W ramach konferencji organizowane sa czgsto konkursy, w ktérych start-upy moga
zaprezentowaé swoje rozwigzanie przed gronem inwestorow. Dodatkowo zdarza sig, ze
mozna si¢ umowi¢ na indywidualne spotkania networkingowe z funduszem, ktore majg na

celu poznanie start-upow z inwestorami.

Jesli inwestor bedzie pod wrazeniem prezentacji inwestorskiej (tzw. pitch decku) i
biznesplanu, dotozy starannosci, aby zweryfikowa¢ profil dziatalnosci danego start-upu, jego
zespotu i branzy. Taka analiza moze obejmowaé pelng analiz¢ modelu biznesowego,
produktéw lub ustug, sytuacji finansowej 1 wynikéw start-upu, jak réwniez analize
wczesniejszych przedsiewziec zespotu tworzacego dany start-up. Jesli fundusz venture capital
po analizie wcigz bedzie zainteresowany inwestycja, to przedstawi wtedy tzw. term sheet,

ktory bedzie zawierat:

e kwotg inwestycji, ktorg proponuje zainwestowacé w Start-up,

e ilo$¢ udzialow w spoélce, ktorych oczekuje w zamian za zainwestowany kapitat
finansowy,

e inne warunki umowy, w tym m.in. dodatkowe uprawnienia wynikajace z bycia

wspolnikiem, czyli obecnos¢ w Radzie Nadzorczej spotki.



Wiegkszo$¢ warunkoéw inwestycji podlega negocjacjom, jednak warto zwrocié sie¢ o
profesjonalng pomoc do prawnikoéw, ktorzy specjalizujg si¢ w umowach inwestycyjnych.
Umowa inwestycyjna funduszu venture capital jest zlozona i nie wszystkie jej klauzule moga
by¢ dobrze zrozumiane przez poczatkujacego przedsigbiorce. Warto unikng¢ wigc btedu i

poprosi¢ o fachowa pomoc.

Ponizej znajduje si¢ lista polskich funduszy venture capital:

e 3TS
o www.3tscapital.com
e ABAN Fund
o www.abanfund.vc
e AgriTech Hub
o www.agritechhub.pl
e AIP Seed
o www.aipseed.com
e Akcelerator Technologiczny Gliwice VC
o www.akceleratorgliwice.pl
o Alfabeat
o www.alfabeat.com
e Aligo Venture Capital
o www.aligo.vc
e Altamira VC
o www.altamira.pl
e APER Ventures
o Www.aperventures.com
e ARIA Fund
o www.ariafund.com
e ArkleyBrinc Venture Capital
o www.arkleybrinc.vc
e Atmos Ventures
o  Www.atmos.vc
e Augere Venture

o www.augereventure.pl
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Biomed Innovations

o www.biomedin.pl
Bitspiration Booster VC

o Www.booster.bitspiration.com
Black Pearls VC

o www.blackpearls.vc
Black Swan Fund

o www.blackswanfund.pl
BLDG Venture

o www.bldg.pl
bValue

o www.bvalue.vc
Cogito Capital Partners

o Www.cogitocap.com
Corvus Ventures

o WWW.COrvusvc.com
Czysta3.VC

o www.czysta3.vc
Dirlango

o www.dirlango.com
Eastshield

o www.eastshield.co
EdTech Hub Ventures

o www.edtechhub.eu
EEC Magenta CVC

o Www.eecventures.com/en/eec-magenta-funds
EEC Ventures

o Www.eecventures.com
Energy Research Capital VC

o WWW.erc.ve
Enterprise Investors Venture Fund

o www.ei.com.pl
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ETGK Bridge

o www.etgk-bridge.pl
EVIG Alfa

o www.evigalfa.com
Experior Venture Fund

o www.evf.com.pl
Fidiasz Entrepreneurial Venture Capital

o www.fidiasz.com
Fundusz Zalazkowy KPT

o www.fzkpt.pl
Hub:raum

o www.hubraum.com
ICOS Capital

o www.icoscapital.com
Infini

o www.infini.pl
Innovation Nest

o www.innovationnest.com
INNOventure

o Www.innoventure.vc
Inovo Venture Partners

o  WWW.inovo.vc
IQ Partners

o www.igpartners.pl
KnowledgeHub

o www.kh.vc
Kogito Ventures

o www.kogito-ventures.com
Kvarko

o www.kvarko.pl/
LTCapital

o www.ltcapital.vc
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Luma Ventures

o www.lumaholding.eu
mAccelerator

o www.maccelerator.vc
Market One Capital

o WWW.moc.vc
MCI

o www.mci.pl
MedVenture

o www.medventure.vc
Montis Capital

o Www.montiscap.com
Movens Capital

o www.movenscapital.com
Next Road Ventures

o Www.nextroad.vc
Nunatak Capital

o www.nunatakcapital.com
OTB Ventures

o www.oth.vc
PGE Ventures

o www.pgeventures.pl
Pomerangels

o www.pomerangels.com
Prime Fund

o www.primefund.pl
RBL VC

o www.rbl.vc
VFE — RST Ventures For Earth

o www.vfe.vc
Satus Starter

o www.satus.pl
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SciTechFund

o www.scitechfund.vc
SeedStone Incubation Fund

o www.seedstone.vc
ShapeVC

o www.shape.vc
SMOK Ventures

o  Www.smok.vc

SpeedUp CVC Energy Innovation

o www.speedupenergyinnovation.com

SpeedUp Venture Capital Group

o www.speedupgroup.pl
SPINAKER Alfa

o www.spinakeralfa.pl
StarFinder Seed Capital Fund

o www.starfinder.eu
Tar Heel Capital Pathfinder Group

o www.thcpathfinder.com
TDJ Pitango Ventures

o www.tdjpitangoventures.com
Tredecim Innovation Fund

o www.tredeciminnovation.pl
ValueTech Seed — Venture Capital

o www.valuetech.pl
Venture Inc

o Www.ventureinc.com
Vigo Ventures

o  WWW.Vigo-we.com
WinVentures

o  www.wv.wi.pl
Xevin VC

o  WWW.Xevin.eu



e Xplorer Fund
o www.xplorerfund.com
e YouNick Mint Venture Capital

o www.younickmint.com
Akceleratory

Akcelerator to przewaznie krotki — kilkumiesigczny — program mentoringowy i
szoleniowy, ktory ma za zadanie utatwi¢ pozyskanie finansowania dla start-upéw i pomoc
przetestowaé ide¢ biznesowa. Akcelerator biznesowy zapewnia przewaznie start-upom na
wczesnym etapie rozwoju niewielkie finansowanie, dostep do doradcow, ekspertow,
mentoring oraz praktyczne wsparcie, takie jak miejsce lub biurko do pracy, ustugi
marketingowe lub inne. Uczestnictwo w akceleratorze jest warunkowane przejsciem bardzo

konkurencyjnej rekrutacji.

Podstawg do wyboru konkretnych start-upoéw jest aplikacja, ktérg wypetnia start-up, a
w ktorej znajduja si¢ podstawowe informacje takie jak model biznesowy, rynek docelowy,
opis produktu oraz opis zespotu. Spora czg¢$¢ akceleratoréw specjalizuje si¢ W konkretnej
branzy badz technologii. Program akceleracyjny konczy si¢ tzw. demo day (z jezyka
angielskiego dzien demonstracji) podczas ktorego absolwenci programu akceleracyjnego
prezentujg swoje start-upy przed inwestorami, aniotami biznesu i potencjalnymi klientami.
Najwieksze korzysci z programu akceleracyjnego odniosg start-upy, ktore dostang si¢ do
akceleratora z dobrze dopracowang strategia i umiej¢tnoscia praktycznego wykorzystania
porad z zakresu marketingu, sprzedazy, operacji czy finansoéw, a takze takie, ktore wiedza

doktadnie nad jakim aspektem rozwoju dziatalnosci chcg si¢ skupi¢ podczas akceleracji.

Akceleratory a inkubatory: jaka jest rOznica?

Inkubatory i1 akceleratory przedsigbiorczo$ci majg czasami cechy wspolne i w
rzeczywistosci powstaja nowe programy hybrydowe, stad czasem trudno je odrozni¢ —
niemniej jednak istniejg kluczowe roznice. Inkubatory przedsigbiorczosci przyjmuja firmy na
bardzo wczesnych etapach rozwoju, nawet zanim powstanie pierwszy prototyp lub plan
marketingowy. Z reguty dostanie si¢ do inkubatora nie jest zwigzane z przejsciem rekrutacji, a
zalozyciele moga pozosta¢ w spotecznosci inkubatora latami. Wsparcie W inkubatorze

przedsi¢biorczosci ma zwykle forme drobnej pomocy materialnej, takiej jak bezptatne lub
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niedrogie miejsca do pracy w postaci biura czy tez pomoc w ksiegowosci — to dobry pomyst
na start dla oséb, ktére nie sg nawet pewne czy chcg zalozy¢ start-up, a nie chcg inwestowac
zbyt duzo pienigdzy w zaktadanie spotki. Akceleratory biznesowe z kolei nie sg tak otwarte
jak inkubatory — sg bardziej selektywne, a start-upy biorg udzial w programie trwajacym z
gory ustalony czas. Program akceleratora jest intensywny, z duza ilo$cig nauki, nawigzywania
kontaktow oraz udoskonalania produktow i ustug w krétkim czasie, w przeciwienstwie do

inkubatora, w ktorym to start-up moze zostac praktycznie przez dowolny okres.
Bootstrapping

Bootstrapping opisuje sytuacje, w ktorej przedsigbiorca zaktada start-up z niewielkim
kapitalem wlasnym, opierajac rozwoj firmy 0 pienigdze pochodzace z innych zrodet niz
inwestycje zewnetrzne. MOwi si¢, ze przedsigbiorca rozpoczyna proces bootstrappingu, gdy
probuje zatozy¢ i zbudowaé firme¢ na bazie wlasnych, osobistych §rodkéw finansowych lub
bazujac na przychodach od klientéw generowanych przez start-up. Jest to przeciwienstwo w
stosunku do sytuacji w ktorej start-up pozyskuje kapital finansowy ze zrodet zewnetrznych,

takich jak aniotowie biznesu czy fundusze venture capital.

W poréwnaniu z wykorzystaniem kapitalu zewnegtrznego, bootstrapping pozwala
przedsigbiorcy zachowa¢ kontrole nad wszystkimi decyzjami podejmowanymi w start-upie —
gdyz pozostaje on jedynym udzialowcem i wiascicielem firmy. Z drugiej strony, ta forma
finansowania (czy raczej samofinansowania) moze narazi¢ przedsigbiorc¢ na niepotrzebne
ryzyko finansowe. Co wigcej, bootstrapping moze nie zapewni¢ wystarczajacej wysokosci
kapitatu finansowego niezbednego do podbicia nowych rynkdw w wystarczajagcym tempie,

zanim zrobi to konkurencja.

Zalety Bootstrappingu:

e Brak poczatkowych $rodkéw finansowych sktania przedsigbiorcow do poszukiwania
nietypowych sposobow rozwigzywania probleméw, tworzenia nowych ofert na rynku,
wykazywania si¢ kreatywnym mysleniem.

e Niezalezno$¢ od opinii inwestorow — przedsigbiorca moze podejmowac wszystkie
decyzje samodzielnie, dzigki czemu jest w stanie by¢ niezaleznym od polecen

Inwestorow.
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e Pozyskiwanie finansowania zewngtrznego jest skomplikowane oraz moze by¢ bardzo
stresujgcym 1 czasochtonnym zadaniem. Bootstrapping pozwala przedsigbiorcy w
pelni skupi¢ si¢ na kluczowych aspektach biznesu, takich jak sprzedaz, rozwoj
produktu, budowa zespotu itp.

e Tworzenie solidnych finansowych podstaw do prowadzenia biznesu przez
przedsigbiorce jest duza przewaga, jesli start-up w przysztosci zdecyduje si¢ jednak na
pozyskanie kapitatu zewngtrznego. Inwestorzy sg znacznie pewniejsi finansowania
firm, w ktorych przedsigbiorcy zademonstrowali juz umiejetnosci utrzymania

rentownego biznesu bez zewnetrznej pomocy.

Wady Bootstrappingu:

e Rozw¢j start-upu moze by¢ utrudniony i spowolniony, jesli popyt przekracza
mozliwosci firmy w zakresie stworzenia odpowiedniego produktu lub pozyskiwania
pracownikow.

e Przedsigbiorca bierze na siebie niemal cate ryzyko finansowe, zamiast dzieli¢ si¢ nim
z inwestorami, ktérzy inwestuja we wspieranie rozwoju start-upu.

e Ograniczony kapitat i brak inwestycji sprawia, ze pelne wdrozenie pomystow moze

by¢ niezwykle trudne albo przynajmniej zajmie duzo wigcej czasu.

Crowdfunding

Crowdfunding w jezyku polskim tlumaczony jest jako ,(finansowanie
spotecznosciowe”. Crowd to w jezyku angielskim tlum, a funding to finansowanie.
Crowdfunding ma miejsce, gdy ,,thum” — czyli duza liczba drobnych inwestoré6w — finansuje
projekt lub firme, w przeciwienstwie do jednego lub dwoch gltéwnych inwestorow. Wigkszos¢
z tych kampanii crowdfundingowych odbywa si¢ za posrednictwem platform internetowych,
ma okreslone ramy czasowe, w ktorych mozna zebra¢ pienigdze, i ujawniane sg konkretne

cele, na ktore bedg przeznaczone pieniadze.

Aby przeprowadzi¢ udang kampani¢ crowdfundingowa, nalezy przyciagnaé¢ uwage
duzej liczby darczyncow 1 przekonac¢ ich, ze Twdj projekt jest wart ich inwestycji. Istnieja
dwa gltowne rodzaje finansowania spoteczno$ciowego dla start-upow — crowdfunding oparty

0 nagrody i crowdfunding udziatowy.
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Crowdfunding oparty o nagrody — darczyfhcy otrzymuja co§ w zamian za swoje
darowizny. Nagrody roznig si¢ w zaleznosci od wielkos$ci darowizny, co zacheca do
wplacania wyzszych datkow. W zaleznosci od tego, ile pienigdzy uczestnicy przekaza
na kampani¢, moga otrzymaé¢ koszulke, produkt lub ushuge — czesto po obnizonej
cenie. Przykladem platformy dziatajacej w ten sposob jest Kickstarter
(www.Kickstarter.com)

Crowdfunding udzialowy — finansowanie spotecznosciowe oparte na kapitale
umozliwia matym firmom 1 start-upom oddanie czes$ci swoich udziatow lub akcji w
zamian za finansowanie. Darowizny te s3 rodzajem inwestycji, w ramach ktorej
uczestnicy otrzymuja udziaty w biznesie w zaleznos$ci od tego, ile pieniedzy wnosza
do kapitatu spotki. Przyktadami platform dzialajacych w ten sposéb jest Beesfund

(www.beesfund.com) i Seedrs (www.seedrs.com).

Granty i dotacje

Start-upy moga liczy¢ na szereg publicznych dofinansowan w postaci grantow, dotacji lub

pozyczek. Tego typu granty moga przybrac¢ posta¢ dotacji na zatozenie witasnej dziatalnosci

gospodarczej lub tez dofinansowania na projekt badawczo-rozwojowy. Cze$¢ z grantow jest

w 100% finansowana przez przyznajace je instytucje, jednak niektore programy beda

wymagaty od start-upu wkladu wlasnego. Warto $ledzi¢ liste aktualnych programoéw na

stronach:
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Narodowe Centrum Badan 1 Rozwoju
o https://www.gov.pl/web/ncbr
Polski Fundusz Rozwoju
o https://pfr.pl/
Polska Agencja Rozwoju Przedsigbiorczosci
o https://www.parp.gov.pl/
Matopolska Agencja Rozwoju Regionalnego (oraz inne agencje regionalne)
o https://www.marr.pl/
Agencja Rozwoju Mazowsza (oraz inne agencje regionalne)
o https://www.armsa.pl/

Komisja Europejska



o https://research-and-innovation.ec.europa.eu/funding/funding-

opportunities/funding-programmes-and-open-calls/horizon-europe_en
FFF — Friends, Family and Fools

W jezyku angielskim zwyklo si¢ mawia¢, iz najczestszym i najwczesniejszym zrodtem
finansowania start-upow jest tzw. 3F — Friends, Family and Fools, czyli przyjaciele, rodzina
oraz ghupcy. To powiedzenie jest w potowie zartem, ale rzeczywiscie na bardzo wczesnym
etapie rozwoju start-upu, kiedy nie ma przestanek do oszacowania potencjatu pomystu, a
ryzyko jest bardzo wysokie, tylko osoby zwigzane z nami emocjonalnie (Friends, Family) lub

glupcy (Fools) moga zaryzykowac¢ swoje pienigdze i w nas uwierzyc.
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Term sheet

Term sheet to dokument, ktory wstepnie okresla warunki inwestycji funduszu Venture
Capital w startup. Term sheet jest jedynie baza do redakcji umowy inwestycyjnej i sam w
sobie nie jest wigzacy pod wzgledem prawnym. Pojecie term sheet, a nawet same negocjacje
z inwestorem venture capital mogg byC¢ przerazajace dla poczatkujacych zatozycieli
startupow. W szczeg6élnosci, gdy founder nie miat w swoim zyciu do czynienia z
dokumentami inwestycyjnymi. Z perspektywy zatozycieli startupu, najwazniejsze bedzie
jednak to by wiedzie¢ czego si¢ spodziewa¢ w relacjach na linii zalozyciele — inwestorzy,
czego oczekiwac od inwestorOw venture capital, jaki jest cel tworzenia term sheetu, a takze

zidentyfikowa¢ maksymalne ustepstwa na jakie zatozyciele beda mogli p6js¢.

Term sheet z inwestorem Venture Capital — na jakim etapie podpisuje si¢ term sheet z
inwestorem VC?

Podpisanie term sheet z inwestorem venture capital ma przewaznie miejsce przed
doglebng analizg kondycji startupu, czyli tzw. due diligence, a po ustaleniu najwazniejszych
ramowych warunkow inwestycji. Klasyczny proces inwestycyjny wyglada w ten sposob, ze
zatozyciele najpierw szukaja zainteresowanych inwestoréw venture capital lub aniotow
biznesu, nastgpnie przygotowuja i przedstawiaja swoj pitch deck, a takze dyskutuja o
potrzebnym im Kkapitale finansowym oraz oczekiwanej wycenie startupu. Wszystkie te
aspekty, negocjowane przez zainteresowane strony, pozwalaja na okreslenie jaki doktadnie
pakiet udziatow przejmie inwestor (wtascicielem ilu procent udziatow spotki bedzie inwestor
VC). Dodatkowo okreslony zostaje tzw. tad korporacyjny w spoélce — czyli m.in. reguly

decydujace o sposobie i formie podejmowania decyzji w spdlce, czy jej reprezentacii.

Term sheet strony podpisuja przewaznie w zaawansowanym etapie rozmow
inwestycyjnych. Jest to etap, w ktérym obie strony zebraty wystarczajaco duzo wzajemnych
informacji 1 sg optymistycznie nastawione do wspolpracy. Mozna pokusic¢ si¢ o stwierdzenie,
ze term sheet podpisywany jest wtedy, gdy ponad polowa drogi prowadzacej do inwestycji
zostala juz pokonana. W trakcie rozméw inwestycyjnych na zaawansowanym etapie, fundusz
Venture Capital decyduje si¢ zainwestowaé swoj czas i pienigdze w poglebiong analize spotki
(due diligence), natomiast startup przewaznie jest zmuszony zrezygnowa¢ z mozliwosci
negocjacji z innymi funduszami (tzw. wytgczno$¢). Term sheet nastgpuje wigc tradycyjnie po
co najmniej kilku spotkaniach pomiedzy zatozycielami startupu, a funduszem, natomiast

przed analiza prawng, biznesowa i ksiegowa — czyli due diligence. Po pozytywnym przejsciu
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due diligence przez spotke, strony przejda do sformutowania umowy inwestycyjnej, ktorej

baza bedzie wspomniany term sheet.
Uwaga!

Nie podpisuj term sheetu zbyt szybko, jezeli nie masz jeszcze pewnosci co do
inwestora z ktorym rozmawiasz. Ze wzgledu na tzw. wyltgcznos$¢ inwestora, nie bedziesz juz
mogt aktywnie poszukiwa¢ innych os6b chetnych zainwestowa¢é w Twoj startup po
podpisaniu term sheet. Jezeli nie jestes jeszcze pewny co do swojej decyzji, daj sobie chwile
na przemyslenie 1 opdznij podpisanie dokumentu. Mozesz sobie ,,kupi¢” czas np. poprzez
negocjacje niektorych punktow w umowie badz stwierdzi¢, ze chcesz jeszcze skonsultowad

zapisy ze swoim prawnikiem.
Po co podpisuje si¢ term sheet — réznica miedzy term sheetem a umowsg inwestycyjna

Term sheet to dokument, ktory jedynie potwierdza cheé¢ nawigzania wspolpracy
pomiegdzy stronami, natomiast dopiero umowa inwestycyjna jest wigzacym prawnie
dokumentem potwierdzajagcym inwestycje i1 jej warunki. Term sheet speinia jednak wiele
waznych funkcji 1 jest pierwszym pisemnym potwierdzeniem checi wspdipracy pomiedzy
stronami — do momentu podpisania term sheet, strony przewaznie luzno dyskutuja o

ewentualnym zakresie zaangazowania inwestora VC czy tez wycenie startupu.
Jaka funkcje¢ pelni term sheet?
Podstawowymi funkcjami term sheet s3:

e przedstawienie zarysu procesu inwestycyjnego wraz z uwzglednieniem warunkow
oraz terminarza due diligence;

e okreslenie wszelkich wigzacych elementow, ktore zostaly uzgodnione migdzy
stronami, w tym wysokosci kapitatu finansowego oraz wyceny startupu, ktdre zostang
wecielone w zycie jesli dojdzie do inwestycji po pozytywnym przejsciu due diligence;

e umozliwienie ustalenia kluczowych zasad odnosnie tadu korporacyjnego oraz
podejmowania decyzji, ktore z kolei moga poOzniej postuzyé jako ramy do
sporzadzania bardziej ztozonych, prawnie wigzacych dokumentow transakcyjnych;

e potwierdzenie przez strony zaangazowania i chgci wspotpracy, w tym objecie rozmow
inwestycyjnych klauzulg poufnosci, a takze przyznanie inwestorowi VC przez startup

wylacznosci na okre§lony czas — startup nie moze w tym okresie wysyla¢ prezentacji
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czy negocjowac z innymi inwestorami, przewaznie do momentu skonczenia due

diligence.

Term sheet jest jednym z kamieni milowych w drodze do uzyskania finansowania VC.
Sam fakt podpisania term sheet nie oznacza jeszcze podpisania inwestycji, natomiast
pokazuje realne zamierzenia i intencje inwestora. Mozna powiedzie¢, ze po podpisaniu term
sheet pokonane zostato okoto 70% drogi prowadzacej do upragnionej inwestycji — nalezy
jednak pamigtaé, ze to jeszcze nie jest ostateczny sukces, ale znajduje si¢ on juz w naszym

zasiegu.

Czy mozna zerwaé term sheet jesli ostatecznie nie dojdzie do porozumienia miedzy

startupem a inwestorem?

Tak, term sheet moze zosta¢ zerwany zarowno przez startup jak i przez fundusz VC,
co nie oznacza jednak, ze nie wigzg si¢ z tym konsekwencje prawne. Wszystko zalezy od
sytuacji oraz powodu zerwania term sheet. Najczestszym powodem zerwania i braku
inwestycji jest wycofanie si¢ funduszu VC w trakcie due diligence. Powodem takiej decyzji
moze by¢ np. niewyjasniona czy niejasna sytuacja prawna dotyczaca wlasnosci intelektualnej
startupu. Wiekszos¢ inwestorow VC wprowadza rowniez warunkowy zapis, iz do transakcji
dojdzie jedynie wtedy, gdy komitet inwestycyjny funduszu wyrazi na nig zgod¢ — co de facto
pozostawia funduszowi furtke do rezygnacji z inwestycji w startup. Startup z kolei moze grac
na czas, czyli nie chcie¢ doprowadzi¢ do podpisania umowy inwestycyjnej poprzez
wysuwanie niemozliwych do spetnienia przez inwestora klauzul, jezeli na pewnym etapie
zatozyciele stwierdza, ze nie sg dtuzej zainteresowani inwestycja.

Nalezy jednak pamigta¢ o wspominanej kilkukrotnie zasadzie wylacznos$ci, ktora
wskazuje, ze startup nie moze prowadzi¢ rozmow z innymi inwestorami VC w okreslonym
czasie. W wigkszos$ci przypadkow w term sheet znajdzie si¢ konkretna data, do ktérej startup
powinien wstrzymac takie kontakty. Niezaleznie jednak od finalnego rozstrzygnigcia, jednym
z postanowien term sheet, ktore utrzymuje si¢ w mocy, powinna by¢ klauzula poufnosci,
obejmujaca zaréwno inwestora jak 1 zatozycieli.

Powstaje wigc pytanie — jesli term sheet nie ma wigzacej mocy prawnej, to czy W
takim razie potrzebuje rady prawnika? Zdecydowanie tak — term sheet powinno skonsultowaé
si¢ z prawnikiem przed jego podpisaniem, mimo iz w §wietle prawa — a konkretnie — Kodeksu
Cywilnego, nie jest on uznawany ani za umowe, ani za ofert¢. Zadaniem term sheet jest
sformutowanie podstawowych zatozen przyszilej umowy inwestycyjnej. Wiele postanowien
oraz regulacji, szczegoélnie tych dotyczacych kwoty transakcji, wyceny czy sposobu
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zarzadzania spotka, jest wprost przenoszone do umowy inwestycyjnej — term sheet stanowi
wiec swoistg baze dla umowy inwestycyjnej. Kazdy z tych elementow znajdujacych sie w
term sheet, jest zdecydowanie doktadniej opisany w umowie inwestycyjnej. Nalezy pamigtac,
Ze W umowie inwestycyjnej uzywa si¢ jezyka prawniczego, a term sheet przewaznie napisany
jest jezykiem biznesowym. Wynika to z faktu, iz umowa inwestycyjna jest umowa w $wietle
prawa. Niemniej jednak wiele zapisow proponowanych w term sheecie moze by¢ dla
zatozycieli niezrozumiate badz niejasne, a godzac si¢ na nie poprzez ztozenie podpisu,
niejako zamyka si¢ droge do pozniejszej negocjacji tych punktow na etapie konstruowania
umowy inwestycyjnej. Dlatego wiec przed podpisaniem term sheeta jak 1 umowy
inwestycyjnej zalecana jest konsultacja z prawnikiem, najlepiej specjalizujgcym si¢ w

procesach inwestycyjnych dla startupdw.

Co powinno si¢ znajdowaé¢ w term-sheet?

W zalezno$ci od konkretnej inwestycji oraz polityki funduszu VC, w term sheet
poruszane sg zrdznicowane aspekty, jednak do najczesciej spotykanych elementow
znajdujacych si¢ w term sheet naleza:

e wymienienie nazwy funduszu VC, nazwy spoitki/startupu oraz doprecyzowanie
charakteru dziatalnos$ci spotki oraz produktu czy ustug §wiadczonych przez startup,

o okreslenie wysokosci catej transakcji — chodzi tutaj o wskazanie inwestowanej kwoty,
procent obejmowanych udziatéw oraz wyceng startupu,

« harmonogram due diligence oraz procesu inwestycyjnego,

e klauzula dotyczaca ochrony kapitatu inwestora przy wyjsciu z inwestycji (liquidation
preference) — w przypadku sprzedazy startupu najpierw splacany jest kapitat funduszu
VC, nawet jesli proporcjonalnie do procentowego udziatu inwestor powinien dostaé
mniejsza kwotg,

e Kklauzula dotyczaca ochrony wudzialu inwestora w przypadku podwyzszenia
kapitatu, (anti-dilution protection), czyli ochrona przed rozwodnieniem inwestora —
taka klauzula pozwala bra¢ inwestorowi udziat w kolejnych rundach inwestycyjnych
tak, aby utrzymac¢ swoj procent udziatow w startupie na statym poziomie,

e prawa transakcyjne, czyli pierwszenstwo do kupna udzialdéw w przypadku ich
sprzedazy w startupie przez ktoregokolwiek z wudzialowcow, a takze prawo
przylaczenia si¢ (tag-along right) dla wszystkich udziatlowcow startupu w przypadku

sprzedazy udziatow przez ktoregokolwiek z udzialowcow,
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tad korporacyjny, w tym okreslenie prerogatyw zarzadu, rady nadzorczej czy
zgromadzenia wspolnikow, zasady podejmowania kluczowych decyzji — np. zwykla
wigkszoscig, 2/3 glosow lub jedynie za zgoda inwestora, a takze zasady reprezentacji
poszczegbdlnych wspdlnikow w radzie nadzorczej,

zwrot kosztow przeprowadzenia due diligence przez spotke — w przypadku podpisania
umowy inwestycyjnej 1 transferu kapitatu do startupu, to startup bedzie ponosit koszty
due diligence,

klauzula zachowania poufno$ci przez strony,

zakaz zbywania udzialow przez zatozycieli w okresie, gdy jednym z udzialowcow w
startupie jest inwestor,

program opcji dla pracownikow, tzw. ESOP (employee stock option plan) czyli opcja
na udzialy,

vesting udzialow w spotce przez zatozycieli, czyli stopniowe nabywanie udziatow
przez zatozycieli z uptywem czasu,

zaangazowanie operacyjne zalozycieli startupu — wykluczenie prowadzenia innej
dzialalnosci w okresie w ktérym inwestor jest udzialowcem w startupie,

wysoko$¢ wynagrodzenia zatozycieli,

kamienie milowe, ktore startup musi zrealizowac, aby inwestor wyplacit kolejne
transze pienigdzy — przewaznie kamienie milowe doprecyzowane sg na pozniejszym

etapie, czyli w umowie inwestycyjnej.

Nie wszystkie wyzej wymienione elementy muszg si¢ znalez¢ w term sheet. Co wiecej, w

term sheet mogg takze si¢ pojawi¢ dodatkowe informacje nieujete w powyzszej liscie. Z

pewnos$cig w term sheet podstawowymi informacjami beda: kwota transakcji oraz wycena, a

takze terminarz due diligence. Terminarz due dilligance wyznacza obu stronom czas na

podjecie konkretnych dziatan zmierzajacych do podpisania umowy inwestycyjnej. Nalezy

pamietac, ze inicjatywa zwigzana ze sformulowaniem 1 przedstawieniem term sheet,

przewaznie spoczywa po stronie inwestora.
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Czynniki sukcesu start-upow

Praca w start-upie rozni si¢ zasadniczo od pracy w tradycyjnej ustabilizowanej firmie.
Zespot start-upowy pracuje zazwyczaj pod znacznie wigkszg presja, a tempo jego dziatan jest
wielokrotnie wicksze. W typowym start-upie struktura organizacyjna zazwyczaj jest plaska
(w tradycyjnych firmach hierarchiczna). W strukturze hierarchicznej zazwyczaj dochodzi do
,,blokowania” pracy osob kreatywnych, a kadra kierownicza moze lekcewazgco podchodzié¢
do opinii i uwag pracownikow w procesie podejmowania decyzji, pozbawiajac ich
mozliwo$ci samodzielnego dziatania i myslenia. Oparcie na permanentnej kontroli (audyty,
ciggle monitorowanie zycia pracownika w firmie) 1 brak tolerancji na porazke¢, znacznie

ostabia efektywnos$¢ dziatan.

W start-upie decyzje podejmowane przez zespot pracowniczy w plaskiej strukturze,
podejmowane sg bardzo szybko, a jesli sa btedne — moga by¢ bez wiekszych probleméw
korygowane na biezaco. Przez to nie bedg mialy negatywnego wplywu na przysztos¢ i rozwoj
spotki. Skalowanie dziatalnosci — i tworzenie nowych struktur, co zazwyczaj zwigzane jest z
zatrudnianiem nowych ,talentow”, powinny i$¢ w parze z wypracowanym modelem
biznesowym, ale dopiero po potwierdzeniu rynkowym i w sytuacji, kiedy generowanie

przychodow bedzie przewidywalne.
Kluczowymi czynnikami w rozwoju kazdego start-upu beda:

e pomyst i moment wejscia na rynek,
e model biznesowy,

e 7zespol,

e finansowanie,

e rozwoj 1 walidacja produktu.

Te czynniki mozemy nazwaé czynnikami sukcesu start-upow, bo to one decyduja w

przewazajace] wiekszosci o tym, czy podmiot taki osiggnie sukces rynkowy.
Pomysl i moment wejscia na rynek

Przy budowaniu nowego biznesu technologicznego, bo zazwyczaj start-upy sg takimi
wlasnie podmiotami, niezbg¢dne jest doktadne obserwowanie rynku i odpowiedni czas, tak aby

zaproponowa¢ produkt lub ustuge w momencie, gdy faktycznie wystepuje na niego
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zapotrzebowanie. Na tym etapie nieodzowne sg intuicja i do$wiadczenie oraz umiejetnosci

analizowania potrzeb rynkowych i trendow.
Model biznesowy

Odpowiedni model biznesowy i jego zmiany majg istotny wplyw na przetrwanie i
rozwéj kazdego podmiotu gospodarujacego, a szczegolnie start-upéw. W tym przypadku
osiggniecie dodatniego wyniku finansowego (zysku ze sprzedazy), na poczatkowym etapie
rozwoju nie jest podstawowym warunkiem dla dalszego ich funkcjonowania. Wygenerowanie
zysku bedzie trudne w poczatkowych fazach ich cyklu zycia. W tym przypadku jednym
Z podstawowych wyznacznikow zasadnos$ci dalszego ich funkcjonowania (i co wazne
cigglego finansowania) — jest liczba uzytkownikéw 1 klientow danego rozwigzania
technologicznego oraz ich poziom zaangazowania i aktywnosci. Zasadnicza cechg start-upow
jest brak stabilnego modelu biznesowego, czego efektem jest ujemna rentowno$¢ w
pierwszych latach dziatalno$ci. Identyfikacja fazy cyklu zycia ma natomiast istotne znaczenie
w kontek$cie wyceny przedsigbiorstwa, jak réwniez dla celow zarzadczych zarowno z

perspektywy kadry zarzadzajacej, jak i inwestorow.

Analizujac perspektywy wzrostu i rozwdj start-upoéw, nie bierze si¢ pod uwage ich
zyskownos$ci jako koniecznego warunku funkcjonowania, a jedynie szeroko rozumiany
potencjat do generowania dodatnich przeptywow gotowkowych w przysztosci. Niezbedne jest
natomiast utrzymanie okreslonego tempa wzrostu, ktdry rozumiany jest, jako inwestycja w
aktywa niematerialne. W tym moze tkwi¢ wyjasnienie dynamicznego rozwoju tego typu
podmiotéw w poroéwnaniu z przedsigbiorstwami funkcjonujacymi na tradycyjnych rynkach
1 wykorzystujacymi wylacznie fizyczne kanaly dystrybucji. Czynnikiem sprzyjajacym
wickszej dynamice rozwoju tego typu organizacji jest przede wszystkim bardziej
ekspansywna strategia wzrostu, mozliwos$¢ szybszego testowania rozwigzan produktowych
1, co za tym idzie, sprawniejsza modyfikacja przyjetego modelu biznesu. Dotyczy to przede
wszystkim zmian docelowych segmentéw klientow, szybszego 1 tatwiejszego dostepu do
gléwnych aktywow tworzacych warto$¢ przedsigbiorstwa. Dodatkowo istotnym czynnikiem
stanowigcym konsekwencje wyboru modelu biznesu jest zainteresowanie inwestorow

zapewniajacych finansowanie wzrostu i rozwoju organizacji’.

L1 H. Nowak, K. Luczak, Modele biznesu a cykl Zycia start-upéw internetowych — studium przypadku, ,,Przeglad
Organizacji” 2019, nr 9, s. 44-45.
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Rozw¢j start-upu wymaga profesjonalizmu 1 umiejetnosci opracowania elastycznego
modelu biznesowego, ktéry umozliwi wprowadzanie znaczacych korekt w zakresie
opracowanej koncepcji produktu i dzialan rozwojowych na skutek informacji zwrotnych

pochodzacych z rynku.

Start-upy, bedac innowacyjnymi przedsi¢biorstwami, zazwyczaj wyprzedzaja popyt
rynkowy na oferowane produkty lub ustugi, w zwigzku z czym nalezy analizowaé¢ zaréwno

faze zycia, jak 1 model biznesu, uwzgledniajac szanse rynkowe.
Zespol

Przy kompletowaniu zespotu nie nalezy dobiera¢ wspdtpracownikow tylko dlatego, ze
sa naszymi znajomymi. Niezbgdne tym etapie jest uwzglednienie zasady uzupelniania
kompetencji, przy czym dobierani pracownicy — powinni by¢ specjalistami w swoich
dziedzinach. Jedna osoba, zalozyciel, nie jest w stanie w pojedynke wykonaé¢ wszystkich
czynnosci, jakie towarzysza zakladaniu i prowadzeniu nowego biznesu. Istotny jest tutaj
podziat obowigzkow 1 roznorodnos$¢ specjalizacji zespolu, ktére umozliwig delegowanie

zadan 1 oszczednos$¢ na podwykonawcach.

Skuteczny 1 efektywny zespot to taki, wktorym wystepuje wymiana talentow,
umiejetnosci  icech osobowosci. Powinny go tworzy¢é osoby o profilu biznesowo-

sprzedazowym, technologiczno-produktowym, finansowym, a takze marketingowym.
Finansowanie

Pozyskanie finansowania mozna uzna¢ za jeden z kamieni milowych na drodze
rozwoju. Na poczatku bardzo wazne jest zweryfikowanie, jakie finanse sa niezbedne i skad
mozna je pozyskac. Rozpoczynajac dziatalno$¢ zazwyczaj zrodlem finansowania s3
oszczednosci lub $rodki pochodzace od najblizszej rodziny. W pewnym momencie wiasne

srodki si¢ koncza, dlatego warto wczesniej zaczaé rozmowy z inwestorami.

Zrédlem finansowania moga byé aniolowie biznesu, fundusze inwestycyjne,
crowdfunding, instytucje finansujace (np. PARP, PFR), banki, programy europejskie, itp.
Zdobywajac finansowanie start-upy moga uzyska¢ wiedze, doswiadczenie i1 kontakty, jakie
posiadaja zarzadzajacy funduszami 1 instytucjami finansujagcymi, jednak przyjecie
zewngetrznego kapitatu wigze sie z rezygnacja z czeSci udzialdow w przedsigbiorstwie oraz
z utratg pelnej kontroli. Profity bedace wynikiem wspdlpracy inwestoréw 1 przedsigbiorcow,

znacznie rekompensuja poniesione straty. Start-upy, ktore z powodzeniem staraly si¢
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o inwestora, zyskuja zazwyczaj zainteresowanie mediow 1 trafiaja do najwiekszych

branzowych serwiséw, a przez co staja si¢ bardziej rozpoznawalne.
Rozwdj i walidacja produktu

Innowacyjny pomyst nie jest kluczowym wyznacznikiem sukcesu, ktory za§ moze
zapewni¢ produkt — jesli jest na niego potwierdzone zapotrzebowanie, jest stale rozwijany i
odpowiada na ciggle rosngce oczekiwania klientow. By byto to mozliwe potrzebne jest
opracowanie pierwszej dziatajacej wersji produktu (MVP), posiadajacej wystarczajaca liczbe
funkcjonalno$ci do zaspokajania potrzeb potencjalnych klientow oraz gromadzenie
1 analizowanie ich opinii na temat nast¢pnej wersji produktu, przy minimalnym wysitku oraz
wymaganych zasobach. Po przetestowaniu reakcji na rynku i zebraniu odpowiedniego
feedbacku nalezy zbudowac¢ kolejne wersje, ktore beda odzwierciedla¢ konkretne potrzeby
klientow. Oferowanie tego, co jest dokladnie potrzebne i niezbedne pozwoli nie tylko
zaoszczedzi¢ czas 1 pienigdze, ale takze da satysfakcje zaréwno tworzacym, jak

1 korzystajacym z rozwigzania.

Pomimo pozyskania pierwszych klientow, niezbedny jest ciagly rozwdj produktu
i szerokie spojrzenie na rynek — nie tylko lokalny, ale przede wszystkim globalny.
Ograniczenie si¢ do rynku lokalnego nie wykorzysta w petni potencjatu, jaki kryje si¢ w

produkcie lub ustudze.

Dobrze zweryfikowany rynkowo model biznesowy oraz okreslona strategia rozwoju,
ktéra powinna ujmowac¢ konkretne dziatania w zakresie badan rynku, pozyskiwania kapitatu,
pozycjonowania oferty i reklamy, strategii cenowej, systemu dystrybucji czy tez zarzadzania
zespotem — to zagadnienia bardzo wazne w rozwoju start-upow, ktérych cechg
charakterystyczng jest innowacyjno$¢, ponadprzecietny rozwdj, wysokie tempo zmian, ale

takze relatywnie duze ryzyko dziatania.
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Etapy rozwoju start-upu

Kazdy start-up w czasie swojego rozwoju (rozumianego jako rozrosnigcie si¢ zespotu,
powickszenie przychodow czy pozyskanie Kolejnej transzy kapitatu zewnetrznego)
przechodzi przez rézne charakterystyczne fazy rozwoju. Wyroznia si¢ sze$¢ gtdéwnych etapow

rozwoju start-upu, ktére zostaty opisane ponize;.
Pre-seed (z jezyka angielskiego etap przed siewem, etap przedsiewny)

Jak w kazdym projekcie, faza analizy pomystu jest kluczowa dla weryfikacji czy
problem, ktory chcemy si¢ zajacC jest realny i wpasowuje si¢ w nisze rynkowa, w ktorej start-
up chce dziata¢. Nie wystarczy jednak tylko zidentyfikowanie tego bolesnego punktu czy tez
problemu grupy docelowej — konieczne jest oszacowanie intensywnosci tego problemu, jego
kosztownosci i dotkliwosci dla potencjalnych uzytkownikéw. Wszystko to pozwala ocenic¢ jak
bardzo pozadany moze by¢é Twdj produkt po wprowadzeniu na rynek. Warto réwniez
rozwazy¢ inne alternatywy, ktore sg obecnie dostepne na rynku i doglgbnie przeanalizowaé

konkurencjg.

Jako przedsiebiorca musisz rOwniez zadaé sobie nastepujace pytania:

e (Czy moje rozwiazanie jest prawdziwa odpowiedzia na rozwigzywany problem?

e (Czy moje rozwigzanie moze wptyna¢ na inne problemy w tej branzy?

e (Czy moje rozwigzanie jest podobne do juz istniejacego?

e (Czy na moim rozwigzaniu bedzie mozna zarobi¢ — czy klienci zaptaca za moj
produkt?

e Jaki bedzie potencjalny koszt stworzenia mojego rozwigzania?

e Jakich kompetencji w zespole potrzebuje¢, aby wprowadzi¢ rozwigzanie na rynek?

Wystuchanie potencjalnych klientow 1 doglebna analiza rynku z pewnoscig pomoga W
doktadniejszym okresleniu strategii start-upu na tym etapie. Ta analiza ma miejsce w fazie
pre-seed, uwazanej rowniez za faz¢ pomyslu, poniewaz wystarczy mie¢ pomyst, aby
przekona¢ wspolnikéw lub inwestoréw do wspotpracy. To faza, w ktérej na samym poczatku
istnieje jedynie zespot 1 pomyst, a w trakcie jej trwania formuje si¢ juz nowa spotka i

podstawy prawne do funkcjonowania start-upu. Przewaznie start-up na tym etapie finansuje

29



si¢ sam, pienigdzmi wtascicieli, lub pozyskuje mate kwoty na biezace wydatki od rodziny i

znajomych.

Seed (z jezyka angielskiego etap zasiewu)

W fazie poczatkowej poszukuje si¢ przede wszystkim walidacji modelu biznesowego.
Ta faza skupia si¢ na materializacji pomystu start-upu — mozna to osiggnaé poprzez
opracowanie prototypow, ktore postuzg do przeprowadzenia malych eksperymentéow z
uzytkownikami w celu zweryfikowania poczatkowego pomystu, na ktérym opiera sig start-up.
Celem tego etapu jest walidacja hipotezy poczatkowej — ktora odnosi si¢ do wystepowania
problemu
i jego rozwigzania. Prototyp na wczesnym etapie rozwoju nie musi by¢ w petni funkcjonalny
ani tez optacalny. Nie nalezy go myli¢ z MVP (Minimum Viable Product), ktéry powinien
by¢ przynajmniej czgsciowo funkcjonalny. To czas w ktoérym start-up bedzie przechodzit
czeste iteracje (zmiany) swojego produktu tak, az znajdzie wlasciwe rozwigzanie. Walidacja
pomystu to proces, w ktérym gromadzone s3 dowody, poprzez eksperymenty, w celu
podejmowania szybkich, $wiadomych i minimalizujacych ryzyko decyzji dotyczacych
kierunku rozwoju produktu. Jesli chodzi o formy finansowania, na tym etapie najczesciej
w start-up inwestujg aniotowie biznesu lub akceleratory badz start-up stara si¢ o pozyskanie

dotaciji.

Early stage (z jezyka angielskiego wczesny etap)

Wecezesny etap wskazuje na poczatek fazy, w ktorej pomyst musi ewoluowaé, az stanie
si¢ uzytecznym i mozliwym do przetestowania produktem. Nie bedzie to jeszcze wersja
ostateczna produktu, jednak musi on posiada¢ podstawowe funkcjonalnosci, za ktore
potencjalni klienci bedg chcieli zaptaci¢. Po wydaniu pierwszej wersji produktu nalezy
przeanalizowaé odbidr wérod uzytkownikow, aby ocenié, czy spetnia on potrzeby klientow —
jesli nie, niezbedne jest wprowadzenie ulepszen zgodnie z pozyskang informacjg zwrotng.
Zazwyczaj na tym etapie start-upy majg juz zespol, ktory zaczyna rosngé i zatrudniajg
pracownikéw, ktorzy nie sa zatozycielami start-upu. To rowniez moment, w ktorym nalezy
zdefiniowa¢ lub dopracowac¢ model biznesowy, jesli nie jest on jeszcze kompletny. Na tym
etapie, oprocz aniotow biznesu, bardzo popularnymi sposobami pozyskiwania finansowania

fundusze venture capital oraz crowdfunding.
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Growth stage (z jezyka angielskiego etap wzrostu)

Silny popyt rynkowy oraz wzrost liczby nowych klientow, statych klientow i
przychodow — to elementy charakteryzujace etap wzrostu. Bardzo waznym elementem jest
osiagnigcie odpowiedniej rentownos$ci przez start-up, aby zwigkszanie skali dziatania stawato
si¢ optacalne. Ta faza ma najwyzszy wskaznik bankructw i niepowodzen — to moment, w
ktorym dochodzi do realnej weryfikacji zapotrzebowania na produkt oraz znalezienia
odpowiedniego kanatu dystrybucji. Finansowanie na tym etapie jest rowniez kluczowe, aby
pokry¢ koszty zwigzane z szybko rosngcym zespolem oraz testowaniem réznych kanalow
dystrybucji. To moment, w ktorym w start-up inwestuja juz tylko wyspecjalizowane fundusze
venture capital oraz tzw. Corporate Venture Capital — fundusze inwestycyjne nalezace do
duzych korporacji, ktore inwestuja w start-up zarowno ze wzgledow finansowych, jak i

strategicznych.

Scaling (z jezyka angielskiego etap skalowania, faza ekspansji)

Scaleup to start-up ktory posiada sprawdzony model biznesowy, pozwalajacy na
rozwazenie bardziej ambitnych celow, takich jak internacjonalizacja firmy, ekspansja na inne
sektory czy tez stworzenie nowej gamy produktowej. W tej fazie firmy, ktore juz poczynity
postepy w realizacji swojego modelu biznesowego, konsolidujg wzrost przychodéw, jak i
liczby pracownikow. W fazie ekspansji poszukiwane sa nowe rynki, ktore majg kluczowe
znaczenie dla ciaglego wzrostu przychodoéw spotki. Ekspansja moze nastgpi¢ w tym samym
obszarze geograficznym, ale w r6znych segmentach, w tym nowych ustug lub produktow w
ramach tego samego rozwigzania. Na tym etapie czesto konieczne jest zawarcie porozumienia
lub partnerstwa dystrybucyjnego z duzymi firmami oraz pozyskanie bardzo duzego

finansowania, aby moéc realizowaé ambitne cele rozwojowe.

Exit (z jezyka angielskiego faza wyjscia)

Ta faza nie wystepuje zawsze i nie musi dotyczy¢é wszystkich start-upow. Istnieja
modele biznesowe, ktorych celem jest stanie si¢ duza prywatng firmg. Jednak bardzo czgsto
ostatnim krokiem w rozwoju start-upu jest tzw. dokonanie wyjscia inwestycyjnego poprzez
sprzedaz start-upu — tego wymagaja miedzy innymi inwestorzy, ktoérzy oczekuja, ze beda
mogli spienigzy¢ zainwestowany kapital w postaci udziatlow. Takie wyjscie moze nastgpi¢ na

dwa gltowne sposoby — poprzez sprzedaz start-upu do innej firmy (tak jak np. Facebook kupit
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Instagram oraz Whatsapp) lub poprzez wejscie na gietde (tak jak np. zrobil Google czy
Netflix).

32



Roé6znica pomiedzy start-upem a tradycyjna dzialalnoscia (malg
firmg)

Start-up to faza projektowa lub firma, w ktorej realizowany jest projekt w fazie
przejsciowe] komercjalizacji do momentu przeskalowania swojej dziatalno$ci na potrzeby
rynku masowego. To stan przejéciowy do postaci dojrzalej organizacji? oraz przedsiewziecie
branzy technologicznej na poczatkowym etapie rozwoju, stworzone w celu rozwigzania
problemu uzytkownika®. Wedlug angielskiej definicji, opierajacej si¢ na stowach Paula
Grahama, tworcy jednego z najbardziej znanych akceleratorow, Y Combinator, start-up to
firma cechujaca si¢ szybkim tempem rozwoju. Taka firma badz tymczasowa organizacja

skupia sie na szukaniu odpowiedniego modelu biznesowego swojego przedsiewziecia®.

Czgsto cytowana jest definicja Steve’a Blanka, wyktadowcy przedsigbiorczo$ci na
uznanych uniwersytetach, jak Berkeley, Columbia czy Stanford. Steve Blank taczy teori¢ z
praktyka — byl zaangazowany w budowe kilku bardzo innowacyjnych start-upéw. Jego
definicja okresla start-up jako ,,organizacje¢ stworzona w celu poszukiwania powtarzalnego i
skalowalnego modelu biznesowego™®. Najwazniejszym zagadnieniem, na ktére zwraca uwage
Steve Blank, jest okres$lenie celu tworzenia start-upu, ktérym ma by¢ osiagniecie
skalowalnego modelu biznesowego pozwalajacego na zdobywanie kolejnych rynkéw i rozwoj
firmy w zatozonym kierunku (,,przychodéw, zysku, liczby uzytkownikow lub kliknig¢ — na

cokolwiek zatozyciele i inwestorzy sie umowili”).

Start-up ma z reguly rozwigza¢ problem, z jakim boryka si¢ przecietny cziowiek, lub
pomoc mu w jego rozwigzaniu. Z zasady uwaza sie¢, ze przedsiebiorstwo wychodzi z fazy
start-upu po roku od rozpoczecia dzialalnosci lub w momencie osiggnigcia progu
rentownosci, gdyz na poczatku z reguly zawsze koszty prowadzenia dziatalnosci

przewyzszaja przychody generowane przez nig.

Rozwijajac przytoczone definicje, mozna wskaza¢, ze start-up jest koncepcja projektu,
projektem w roznych fazach realizacji lub tez mtoda firma, gtoéwnie technologiczna, ktora
rozwija swoj produkt pod potrzeby rynkowe, nierzadko kreujacy nowy popyt, tworzac nowy
rynek zbytu, bedac u progu czgsto bardzo spektakularnego sukcesu rynkowego. Co bardzo

2 G. Sperczynski, Przygotowanie do wyceny. Start-up okiem praktyka, Wydawnictwo Helion, Gliwice 2014, s.
20.

3 A. Lopusiewicz, Start-up. Od pomystu do sukcesu, Wydawnictwo Samo Sedno, Warszawa 2013, s. 8.

4 Tamze, s. 8.

5Szerzej: [http://steveblank.com/2010/01/25/whats-a-start-up-first-principles.

8 Tamze.
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istotne w kontekscie start-upu, kojarzony jest zawsze z dziatalno$cig opartg na internetowych

i mobilnych kanatach sprzedazowych’.

Firmy na etapie start-upu mogg powsta¢ w dowolnej dziedzinie oraz branzy. Najczesciej
jednak zwigzane s3 z nowymi technologiami. Do charakterystycznych cech przedsigbiorstwa

start-upowego zalicza sie z reguty®:

e niskie koszty rozpoczecia dzialalnosci — pierwotna wersja pomystu biznesowego
powstaje zazwyczaj w malym gronie o0sob, ktore, posiadajgc umiejetnosci zwigzane z
programowaniem i projektowaniem grafiki komputerowej, tworzq makiete oraz prototypowq
wersje start-upu,

o wyzisze niz w przypadku standardowych przedsiewzieé¢ ryzyko — podczas tworzenia
start-upu nie ma pewnosci, ze produkt przyjmie si¢ na rynku. Zdarza sie, Ze powstaje on bez
modelu biznesowego, ktory przyniostby monetyzacje pomystu. Dziatalnos¢ w fazie start-upu
zmierza do zmnalezienia optymalnego modelu biznesowego, co czesto wiqgze si¢ ze zmiang
strategii (czyli tzw. pivotem), jakq przedsiebiorstwo obralo na poczqtku istnienia,

o wyzszy niz w przypadku standardowych przedsigwzig¢ zwrot z inwestycji —
najwazniejsza dla start-upu nie jest, jak mogtoby sie wydawaé, milionowa inwestycja, ale
odnalezienie si¢ na rynku i zdobycie znacznej liczby zaangazowanych uzytkownikow. Zespoly
tworzgce Start-upy z reguty potrafig w odpowiednim czasie znalez¢ inwestorow oraz cennych
wspoilpracownikow, co przektada sie rowniez na sukces finansowy”.

Zazwyczaj wiasciwie kazdy, kto ma pomyst 1 zespot do jego realizacji moze stworzy¢
start-up. Co ciekawe, najbardziej znane start-upy powstaty przypadkiem. Najczgéciej pomysty
na nie pojawialy si¢ w sytuacjach, gdy innowator sam potrzebowat innego niz dotychczasowe
rozwiazania juz istniejgcego problemu. Zgrany i wspotpracujacy ze soba zespdt rozwijajacy

konkretny projekt jest jednym z najwazniejszych filarow start-upu.

Do siedmiu najwazniejszych réznic pomigdzy start-upem a tradycyjna forma dziatalnosci
gospodarczej naleza rozwdj i wzrost, cele biznesowe, finansowanie, poziom ryzyka,
innowacje, zysk oraz strategia wyjscia. Kazda z poszczegdlnych rdznic zostata opisana

ponize;j.

Rozwoj | wzrost

7 J. Czekaj, B. Ziebicki, Problemy zarzqdzania rozwojem start-upu, [W:] Przedsiebiorczo$é — perspektywq zmian,
(red.) K. Jaremczuk, Wyzsza Szkota Prawa i Administracji w Przemys$lu. Podkarpackie Stowarzyszenie
Organizacji i Zarzadzania, Rzeszow 2015, s. 363.

8 A. Lopusiewicz, Start-up. Od pomystu do sukcesu, Wydawnictwo Samo Sedno, Warszawa 2013, s. 8-9.
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Jedng z najwigkszych roznic miedzy start-upem a matg firmg jest plan rozwoju i
wzrostu skali dziatania. Zatozyciele start-upow chca znaczaco wptyna¢ na rynek i zaktocic go
swoim pomystem na biznes, chca si¢ rozwija¢ szybko — tego tez wymagaja od nich
inwestorzy. Jak mozesz sobie wyobrazi¢, witasnie dlatego tak wiele start-upow powstaje w
branzy technologicznej — technologia ma szeroki zasi¢g, jest fatwo skalowalna i mozna
szybko sfinansowac rozwoj duzego produktu. W przeciwienstwie do tej koncepcji, matg firma

nie ma aspiracji do dominacji w danym sektorze, moze dziata¢ nawet lokalnie.

Cele biznesowe

Bezposrednio zwigzane z zamiarem rozwoju start-upu sa jego cele i zadania.
Zatozyciel start-upu chce zrewolucjonizowac¢ rynek swoim skalowalnym i wplywowym
modelem biznesowym, rozwijac si¢ tak szybko, jak to mozliwe, pokona¢ konkurencje, itp. Z
drugiej strony, w przypadku wiasciciela matej firmy, niekoniecznie tak jest. Aby prowadzi¢
malg firme, nie trzeba burzy¢ statusu quo na danym rynku, ani tez wkracza¢ na zupetnie nowy
rynek. Zamiast tego wystarczy chcie¢ by¢ przedsigbiorcg i znalez¢ satysfakcjonujacy rynek
docelowy, do ktorego mozna skutecznie dotrze¢. Podczas gdy start-upy sa zwykle zaktadane
w branzy technologicznej i stycha¢ o nich w prasie, mate firmy to czesto lokalne kawiarnie,
sklepy spozywcze, warsztaty samochodowe, salony fryzjerskie, ktore roéwniez potrafig

przynosic satysfakcje¢ i korzySci prowadzacym je przedsigbiorcom.

Finansowanie

Kolejna z najwigkszych roéznic miedzy start-upem, a matg firmg to sposob, w jaki sg
finansowane. Chociaz z pewnos$cig zaroéwno start-upom, jak i matym firmom bedzie trudniej
znalez¢ finansowanie niz bardziej ugruntowanym firmom czy korporacjom, to start-upy sa
znacznie bardziej sktonne do skorzystania z finansowania zewngtrznego i odniesienia w tym
sukcesu. Start-upy moga szukaé aniotow biznesu lub inwestorow venture capital, ktorzy sa
gotowi zaoferowac¢ duze kwoty kapitatu w zamian udziaty lub akcje. Ten typ finansowania
jest niedostepny dla tradycyjnych biznesow — wigkszo$¢ aniotow biznesu i inwestorow
venture capital chce pracowa¢ tylko ze start-upami o duzym potencjale wzrostu, ktére moga
zosta¢ branzowymi liderami. Zamiast tego wtasciciele matych firm zwykle zwracajg si¢ do
roznych form finansowania dtuznego — pozyczek, linii kredytowych — w celu sfinansowania

swojej dziatalnosci.
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Poziom ryzyka

llekro¢ probujesz zatozy¢é nowa firme, zawsze wigze si¢ to z pewnym ryzykiem.
Jednak, jesli chodzi o poréownanie Start-upu z matg firmg, z pewnoscig istnieje dodatkowy
poziom ryzyka zwigzany z prowadzeniem start-upem. Jak wczesniej zostalo to opisane,
zasadg dziatania start-upu jest tworzenie produktu lub ustugi, ktére moga rewolucjonizowac
lub znaczaco wplynaé na rynek. Dlatego przechodzac przez proces badan, pozyskiwania
funduszy oraz testowania produktu musisz gteboko wierzy¢, ze Twoj start-up odniesie sukces.
Okoto 1/3 przedsi¢biorstw zamyka si¢ W ciggu trzech lat, jednak w przypadku start-upow ten

odsetek jest jeszcze wyzszy — az 9/10 start-upow przestanie istnie¢ w tym samym okresie.

Innowacje

Jedng z najwazniejszych rdéznic migdzy start-upami a matymi firmami jest
innowacyjno$¢ produktu lub ustugi. Maty biznes nie rosci sobie Zzadnych roszczen co do
wyjatkowosci. Twoja firma jest jedng z wielu podobnych (np. salon fryzjerski, restauracja,
kancelaria prawna, blog itp.). Rozpoczynajac dziatalnos¢ gospodarcza, mozesz tatwo podazaé
za gotowymi rozwigzaniami, utartymi sciezkami. Dla start-upu najwazniejsze sg innowacje —
wprowadzenie na rynek czego$, co do tej pory nie istniato — w formie nowej technologii,

nowego produktu lub nowego modelu biznesowego.

Zysk

Jak szybko biznes si¢ zwroéci i ile mozna zarobi¢? Matly biznes jest nastawiony na
zarabianie i — jesli to mozliwe — zysk od pierwszego dnia. Koncowy zysk firmy zalezy od
strategii firmy oraz planéw rozwoju firmy. Zdobycie pierwszych przychodow — nie méwigc 0
wypracowaniu zysku — przewaznie zajmuje start-upom kilka lat. Trudno sobie wyobrazi¢
matg firme, tradycyjny biznes, ktory jest w stanie sobie pozwoli¢ na brak zysku czy wreez na
brak przychodu przez tak ditugi okres. To tak, jak gdybysmy otwarli restauracj¢ albo
piekarnie, i nie mieli ani jednego klienta przez kilka miesiecy lub lat. W start-upie natomiast
to normalne — nadrzednym celem jest stworzenie produktu, ktory spodoba si¢ konsumentom i
ktory przyjmie si¢ na rynku. Jesli ten cel zostanie osiagniety, wtedy zysk firmy bedzie liczony

w milionach lub wrecz miliardach dolarow.

Strategia wyjscia
Ostatnia, cho¢ nie mniej wazna na liscie roznic, jest strategia wyjscia. Jaki jest Twoj

plan na skonczenie tego przedsiewzigcia? W przypadku matego biznesu, mozemy z niego
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zrobi¢ firme rodzinng lub ewentualnie jg sprzeda¢. W przypadku start-upu, zwykle dochodzi
do bardzo duzej transakcji sprzedazy udzialow inwestorowi strategicznemu lub wejscia na

gielde.
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Minimum Viable Product (MVP) — prototypowanie

Czym jest produkt o minimalnej uzytecznosci?

MVP jest bardzo czgsto uzywanym skrotem i1 pojeciem w $wiecie start-upow —
rowniez w Polsce, dlatego warto zastanowi¢ si¢ czym tak naprawde jest. MVP to inaczej
produkt z wystarczajagcg minimalng liczbg funkcjonalno$ci, tak aby przyciggna¢ klientow,
ktorzy beda gotowi za niego zaptaci¢. Pozwala to na zweryfikowanie pomystu na produkt na
wczesnym etapie cyklu rozwoju produktu, bez tworzenia ostatecznej wersji produktu. W
branzach takich jak oprogramowanie, MVP moze pomoc zespotowi produktowemu w jak
najszybszym uzyskaniu opinii uzytkownikéw w celu iteracji (zmiany) i ulepszenia produktu.
Poniewaz metodologia agile (jedna z metodyk zarzadzania projektami, w szczegdlnosci
uzywana w wytwarzaniu oprogramowania) opiera si¢ na Szybkim sprawdzaniu poprawnos$ci
wstepnych zalozen i iteracji produktéw w oparciu o feedback uzytkownika, MVP odgrywa w

niej kluczowa role,
Jaki jest cel MVP?

Eric Ries, ktory wprowadzit koncepcje MVP jako cze$¢ swojej metodologii Lean
Start-up, tak opisuje cel MVP: ,Jest to wersja nowego produktu, ktéra pozwala zespotowi
zebra¢ maksymalng ilo§¢ potwierdzonej wiedzy o klientach przy jak najmniejszym wysitku

czasowym lub koszcie™®.

Start-up moze zdecydowal si¢ na opracowanie 1 Wwypuszczenie minimalnego

optacalnego produktu, poniewaz jej zespot produktowy chce:

e Jak najszybciej wypusci¢ produkt na rynek

e Przetestowa¢ pomyst z prawdziwymi uzytkownikami, zanim przeznaczy si¢ duzy
budzet na pelny rozwoj produktu

e Dowiedzie¢ sig, jaka opini¢ ma o produkcie grupa docelowa i ktore funkcjonalnosci sg

najistotniejsze

Oprocz umozliwienia Twojej firmie zweryfikowania pomystu na produkt, MVP moze
réwniez pomoéc zminimalizowaé czas 1 pienigdze, ktére w przeciwnym razie zostalyby

poswiecone na zbudowanie produktu, ktory nie cieszy si¢ zainteresowaniem uzytkownikow.

% E. Ries, The Lean Start-up, Crown Business, New York 2011.
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Modele biznesowe start-upéw

Podstawowe modele biznesowe start-upow opieraja si¢ albo na udostgpnianiu

konkretnych wartosci klientom za darmo albo na odptatnym dostepie do konkretnego

produktu lub ustugi. Niemniej jednak start-upy w sposob ciagly poszukujg powtarzalnego,

skalowalnego optymalnego 1 rentownego modelu biznesowego, ktoéry umozliwi im

przetrwanie na rynku oraz wypracowanie zadowalajacej pozycji wsrdd firm konkurencyjnych.

Model biznesowy dotyczy logiki funkcjonowania organizacji, a wigc sposobu jej dziatania

oraz tworzenia wartosci dla poszczegdlnych interesariuszy. Jest metoda powigkszania i

wykorzystania zasobow, w celu przedstawienia klientom oferty produktow i ustug, ktorej

warto$¢ przewyzsza oferte konkurencji i ktéra jednoczesnie zapewni firmie dochodowos¢.
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Model biznesowy — rozumiany jako schemat dziatania firmy, ma docelowo utatwié:

doprecyzowac¢, co konkretnie bedzie oferowane klientom (produkt, ustuga) i jaka
warto$¢ bedzie to miato dla klienta,

zidentyfikowaé, jakie potrzeby klienta warto$¢ ta zaspokoi i przy okazji, jakie
problemy rozwiaze,

ustali¢ kto bedzie klientem (kto to bedzie konkretnie? w jakim wieku? jak mozna go
scharakteryzowac? gdzie mieszka? jakimi motywami si¢ kieruje decydujac si¢ na
dokonanie zakupu? gdzie poszukuje konkretnych produktow/ustug?),

ustali¢, czy sg inne podmioty na rynku, ktore oferuja juz taka wartos¢,

wskaza¢ konkretnie, jakie sa unikalne przewagi, czym wyrdznia¢ si¢ bedzie przyszta
firma na tle konkurentéw (co jest jej najwazniejsza przewaga, ktorej nie maja
konkurenci? co bedzie trudne do skopiowania? co zostanie zrobione inaczej, lepiej,
wyrozni sposob, w jaki dziata¢ bedzie nowy biznes?),

okresli¢ jakie zasoby sg potrzebne by wytworzy¢ produkt/ ustuge 1 ile to bedzie
kosztowato

oszacowac ile klienci beda sktonni zaptaci¢ za produkt/ustuge 1 czy bedzie to
optacalne,

jak dotrze¢ do klientow zainteresowanych nowg ofertg (kanaty dotarcia),

jacy beda inni interesariusze, ktorzy moga pomoc rozwing¢ skrzydta nowej firmie.

Najistotniejsze elementy modelu biznesowego to:



Propozycja wartosci (co begdzie sprzedawane);

Dla kogo (kto bedzie klientem i1 czego oczekuje oraz jak podejmuje decyzje
zakupowe);

Model przychodéw (czy dziatalno$¢ begdzie rentowna — dlaczego klienci majg zaptacic¢
1jak to zrobig);

Lancuch wartosci (jak wytwarzane bedg produkty/ ustugi — jak dostarczona bedzie

wartos¢ klientowi, jakich narzedzi, technologii 1 procesow trzeba uzy¢ w tym celu).

Uwzgledniajac prawidlowosci w funkcjonowaniu wspoétczesnych start-upéw mozna

wskazaé na dominujace modele biznesowe w oparciu, o jakie funkcjonuja*’:

1.

wCash Machine — Ujego podstaw lezy zalozZenie, Ze biznes zbiera fundusze
od klientéw szybciej, niz musi zaptaci¢ swoim dostawcom, partnerom i pracownikom,
co daje ogromny potencjal reinwestycji funduszy W innych obszarach.

Crowdfunding — zaklada finansowanie danego projektu jeszcze przed jego finalnym
uruchomieniem. Organizacja lub inny podmiot bazuje na woli i checi klientow, fanow
czy stuchaczy do dobrowolnego wsparcia konkretnej idei.

Integrator — w ramach tej koncepcji organizacja kontroluje wszystkie czesci tancucha
wartosci. Umozliwia jej to nie tylko maksymalne panowanie nad kazdym elementem
dzialalnosci, ale rowniez blyskawiczne reagowanie na wszelkie zmiany w swoim
otoczeniu.

Freemium —model zaktadajqcy darmowy dostep do danej ustugi z jednoczesng
mozliwoscig wykupienia jej dodatkowych funkcjonalnosci.

Open Business — czyli kolaboracja roznych podmiotéow w celu wypracowania
najbardziej  innowacyjnych rozwigzan. Model ten zaklada duzg otwartosé
| transparentnos$¢ organizacji, ktora decyduje si¢ udostgpnié swoje dziatania
| zachecié do wspolpracy inne firmy, rowniez konkurencyjne.

Model subskrypcyjny — zaktada wniesienie regularnej, okresowej oplaty przez
uzytkownika za dostep do konkretnego produktu lub ustugi. Ten model biznesowy jest
komfortowy dla klienta, ale i dla firmy, ktora moze odpowiednio zaplanowac swoje
przychody.

Robin Hood - koncepcja przewidujgca obcigzanie bogatszych konsumentow

dodatkowq oplatq, aby ,, biedniejszym” zaoferowac tansze (lub darmowe!) towary.

10 Na podstawie: M. Moneta, 10 modeli biznesowych, ktére zrewolucjonizowaty swiat, https://questus.pl/blog/10-
modeli-biznesowych-ktore-zrewolucjonizowaly-swiat/.
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8.

10.

11.

User design — model, w ktérym czes¢ tancucha wartosci (glownie design produktow)
jest ,, outsourcowana” do samych klientow organizacji. Firma korzysta dzigki temu
Z kreatywnosci i talentu swoich odbiorcow, ci zas majg mozliwos¢ wzigcia udziatu
w procesie tworzenia produktu i zyskania dodatkowej gratyfikacji.

Pay What You Want — konsument decyduje, ile moze zaptacié¢ za produkt. Pozwala
to organizacji nawigza¢ z nim bardzo bliskq, opartg na zaufaniu, relacje, jak rowniez
wyroznic¢ sie w Silnie konkurencyjnych sektorach.

Sprzedaz doswiadczen — model ten zaklada oferowanie oprocz typowych produktow i
ustug dodatkowo ,, pozytywnego doswiadczenia” dla konsumenta.

Razor and Blade —model ten bazuje na koncepcji, w ktorej podstawowy produkt
oferowany jest w niskiej cenie, natomiast dochod dla organizacji generowany jest

przez niezbedne do jego dzialania akcesoria’.

Jesli za$ chodzi o kategoryzacje uwzgledniajaca zalezno$ci rynkowe, mozna wskazac

na nastepujace modelel?:

1.

B2B (business to business) — oferuja wilasne towary oraz ustugi do innych
przedsigbiorstw,

B2C (business to consumer) — pozyskuja klientoéw indywidualnych, do ktorych kieruja
swoja oferte sprzedazowa,

B2B i B2C — wykorzystujg oba modele sprzedazowe,

pozostate — realizujg wariancje wybranych modeli, np. B2B2C (business to business to

consumer), B2G (business to government).

Dzi$ obserwujemy bardzo mocny rozwo6j biznesu elektronicznego — to pojgcie bardzo

szerokie, obejmujace wiele dziatan dokonujacych si¢ w Internecie np. elektroniczne

przetwarzanie zamoéwien, zarzadzanie dostawami, czy relacje z klientami. E-commerce

(handel internetowy) jest czgscia sktadowa biznesu elektronicznego, rodzajem handlu

prowadzonym w sieci — transakcje handlowe w tym przypadku sa zawierane za pomoca

Internetu przy uzyciu dowolnych narzg¢dzi.

11 Szerzej: P. Marzec, Modele biznesowe organizacji innowacyjnych typu start-up, “Education of Economists
and Managers. Problems. Innovations. Projects”, No. 52(2), 2019, 168-169,
https://doi.org/10.5604/01.3001.0013.2381.
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Jak pokazuje praktyka, start-upy nie korzystaja zazwyczaj wylacznie z jednego
modelu, a raczej ze zmodyfikowanej wersji zawierajacej kombinacje kilku typow. Wazne jest,
by na etapie opracowywania koncepcji zwrdci¢ uwagge na elementy, ktore majg duzy wpltyw
na ich pozniejsze funkcjonowanie. Elementy te tworza szablon modelu biznesowego
(ang. Business Model Canvas, BMC) — narzedzie, dzi¢ki ktoremu w latwy sposéb mozna

zdefiniowaé, zaprojektowac i zwizualizowaé pomyst biznesowy.

BMC sprawdzi si¢ w kazdej organizacji niezaleznie od wielkosci 1 branzy. Z szablonu
korzystajag zarowno start-upy, jak i duze, migdzynarodowe korporacje. Tworcg Business
Model Canvas jest Alexander Osterwalder — szwajcarski przedsigbiorca, ktory przeanalizowat
dziatalno$¢ firm z réznych branz i na tej podstawie wyodrebnit dziewigé¢ podstawowych
elementow kazdego biznesu. Sa one zwigzane z kluczowymi obszarami dziatalnosci

biznesowej: klientami, oferta, infrastrukturg i odpowiednia pozycja finansowa.

1. Segmenty klientow (Dla kogo powstaje produkt/ustuga? Kto moze by¢ potencjalnym
klientem 1 dlaczego? Kto begdzie w stanie ptaci¢ za produkt?);

2. Propozycja wartosci (W rozwigzaniu, jakich probleméw pomagamy klientowi? Jakie
potrzeby klienta spelniamy? Jakie pakiety produktéow/uslug chcemy zaoferowac
poszczegdlnym grupom klientdéw? Co ma najwigksze znaczenie dla odbiorcow? Co
jest dla nich najwieksza warto$cig? Jaka warto$¢ wygenerujemy dla klientow?);

3. Kanaly dotarcia do klientow, kanaly sprzedazy (Jak nawigzujemy kontakty z
klientami? Poprzez jakie kanaly bedziemy docierali do klientow? Ktore kanaly sg
efektywne kosztowo?);

4. Sposob obstugi klientéw (Jakiego rodzaju relacji/obstugi oczekuja od nas docelowe
grupy klientow? Czy mozna sprosta¢ tym oczekiwaniom? Ile nas to begdzie
kosztowato?);

5. Zrédla przychodéw (Za ktére wartosci nasi klienci beda najbardziej sktonni
zaptaci¢? Za co 1 jak oni obecnie ptaca, a jak by chcieli ptaci¢? Ile pojedyncze Zrodta
przychodéw wnosza wktadu do przychodéw ogotem?);

6. Zasoby potrzebne do prowadzenia biznesu (Jakich zasobéw wymaga propozycja
warto$ci firmy? Jakie zasoby sg potrzebne do prawidtowego funkcjonowania kanatow
dystrybucji? Jakich zasobéw wymagaja relacje z klientami?);

7. Gléwne dzialania/procesy (Jakie dzialania nalezy podja¢, aby zapewnié przychody?

Co trzeba zrobi¢, zeby nawigza¢ 1 utrzymac relacje z klientami? Jakich czynnosci
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wymagaja kanaly dystrybucji? Jakich najwazniejszych dzialan wymaga propozycja
wartosci?);

8. Kluczowi partnerzy (Kim sg nasi kluczowi partnerzy? Kim sg nasi kluczowi
dostawcy? Jakie zasoby mozemy pozyska¢ od partneréw? Jakie dzialania wykonuja
partnerzy?);

9. Struktura kosztow (Jakic sg najwazniejsze koszty zwigzane z modelem naszego

dziatania? Ktore zasoby sa najdrozsze? Ktore dziatania sg najdrozsze?).

Tak opracowane najwazniejsze informacje dotyczace kluczowych obszarow
dzialalno$ci biznesowej mozna w bardzo szybki i latwy sposob modyfikowaé, a
przedstawione sg one zazwyczaj w skompresowanej formie na jednej kartce papieru, przez co

sa Swietnym zrodlem informacji dla interesariuszy.

Tworzac dopasowang do klienta i jego potrzeb ofert¢ mozna si¢ skupi¢ na jego
oczekiwaniach. Na podstawie jasno zdefiniowanych kluczowych elementéw modelu
biznesowego, stosunkowo tatwo jest wskaza¢ na stabsze strony modelu i przez co szybko je
poprawi¢, unikajac przy okazji wielu bledow, ktore zazwyczaj si¢ pojawiaja na poczatkowym

etapie.
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Cechy charakterystyczne start-upowcow

Identyfikacja najbardziej optymalnych cech przyszitego start-upowca jest trudna, bo
maja na to wplyw nie tylko aspekty czysto ekonomiczne i rynkowy punkt widzenia, ale takze
aspekty psychologiczne. Skuteczne identyfikowanie nierozwigzanych problemoéw oraz szans
lub niezagospodarowanych nisz rynkowych wigze si¢ zarowno ze specyficznymi procesami
poznawczymi (dostrzeganiem tego, czego inni nie widzg), ale takze procesami
motywacyjnymi, prowadzacymi cztowieka do osiggania zamierzonych efektow.

Mozna zidentyfikowaé specyficzny zestaw predyspozycji psychologicznych, ktére
moga pomodc poszczegdlnym osobom dziataé przedsigbiorczo. Beda to cechy osobowosciowe
(np. komunikatywnos$¢, odpowiedzialno$¢, szybkos¢ adaptacji, radzenie sobie w trudnych
sytuacjach, skuteczne dziatanie, otwarto$¢ na doswiadczenie), czynniki motywacyjne, a takze
charakterystyczny sposob mys$lenia.

Bardzo trudne jest jednak opracowanie ,dealnego modelu” przedsigbiorcy/start-
upowca, bo taki niestety nie istnieje. To, czy start-up odniesie sukces rynkowy jest
uzaleznione od wielu réznych czynnikow zewnetrznych, na ktore osoba zaktadajaca nie ma
niejednokrotnie wptywu.

Specjalisci  zajmujacy problematyka identyfikacji ,cech 1 predyspozycji
przedsigbiorczych” wskazuja, by zrezygnowaé z uzywania terminu ,,cechy przedsigbiorcze” i
zastapi¢ go terminem ,,orientacja przedsiebiorcza”, ktéry wydaje sie lepszym i trafniejszym?2.

Takie podejscie pozwoli skoncentrowac si¢ nie tylko na cechach osobowych, ale takze
uwzgledni zmieniajace si¢ motywy do prowadzenia swojego biznesu wraz z uptywem czasu —
od momentu identyfikacji pomyshi, po uruchomienie, wlasciwe funkcjonowanie i rozwé;j®.
Mozna zatem podsumowaé, ze osoba zaktadajgca start-up powinna wykazywaé orientacje
przedsi¢biorczg i poszukiwaé szans w otaczajacej ja rzeczywistoSci spoteczno-gospodarczej.

Osobg taka powinny wyrdéznia¢ — oprocz typowych determinant podmiotowych
(ogolne cechy osobowosci, takie jak: ekstrawersja, stabilno$¢ emocjonalna czy sumiennos$¢) —
specyficzne predyspozycje (np. potrzeba osiggnie¢, proaktywnos¢, przekonanie o wilasnej
skutecznosci itp.). Zarowno pierwsze, jak i drugie — sg zalezne od wiedzy, umiejetnosci i

zdolnosci cztowieka, a takze przyjetych celow, strategii dziatan czy uwarunkowan

12.5.1. Krauss, M. Frese, Ch. Friedrich, J. M. Unger, Entrepreneurial orientation: A Psychological Model of
Success among Southern African Small Business Owners, ,,European Journal of Work and Organizational
Psychology” 2005, vol. 14, no. 3, s. 315-344.

13 D. Turek, Psychologia start-upowca. Dlaczego sukces nie zalezy tylko od pomystu?, [w:] Start-up a
uwarunkowania sukcesu. Wymiar teoretyczno-praktyczny, (red.) A. Katowski, J. Wysocki, Oficyna Wydawnicza
SGH, Szkota Glowna Handlowa w Warszawie, Warszawa 2017, s. 72.
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srodowiskowych, bedac zazwyczaj podstawg do uruchomienia dziatan zwigzanych z aktem

zalozenia firmy!*.

W zaleznos$ci od tego, na jakim etapie jest proces powstawania start-upu, rézne

czynniki indywidualne beda wplywa¢ badz stymulujaco, badz tez ogranicza¢ che¢ aktywno$ci

przedsiebiorcze] w tym obszarze. I tak™®:

W pierwszym etapie zaktadania firmy (przed uruchomieniem start-upu) wazne jest nie
tylko rozpoznanie mozliwosci rynkowych czy gromadzenie zasoboéw, lecz takze
motywacja do dziatania, przekonanie o wlasnej skutecznos$ci, otwarto$¢ na
doswiadczenie, sktonno$¢ do podejmowania ryzyka. Niezmiernie wazne s3 tez:
kreatywnos$¢, myslenie kontrfaktyczne (myslenie o tym, co mogloby si¢ wydarzyc¢,
cho¢ w rzeczywistosci si¢ nie wydarzyto) oraz postugiwanie si¢ intuicjg. Na tym
etapie niezbednym elementem sg takze kompetencje spoteczne i1 umiejgtnosci
nawigzywania relacji, ktére pozwola przedsiebiorcom zgromadzi¢ wokot siebie ludzi,
a takze zainteresowa¢ swoim pomyslem sponsoréw i potencjalnych klientow.
Czynniki spoteczne opieraja si¢ na ekonomicznych i politycznych uwarunkowaniach
instytucjonalnych, ktore maja wptyw na to, ze ludzie chca i widzag mozliwo$¢
zatozenia start-upu,

W drugim etapie (powstanie start-upu) o powodzeniu dziatan decydowaé beda
poszczegbdlne determinanty podmiotowe (np. wytrwato$¢, sumienno$¢, motywacja
osiggnie¢ czy odporno$¢ na stres itp.), grupowe (np. umiejetnos¢ wspotpracy,
budowanie portfela klientow) oraz spoteczne (np. koniunktura na rynku itp.);

W trzecim etapie — przechodzeniu firmy od start-upu do dojrzatej firmy, ktora posiada
wypracowany model biznesowy 1 stalg ofert¢ produktow lub ustug — duzy wptyw na
utrzymanie firmy na rynku beda mialy zmienne indywidualne (np. stabilno$¢
emocjonalna, sumienno$¢, odpowiedzialno$¢, proaktywno$¢, orientacja na cele,
optymizm czy odwaga), zmienne grupowe (np. motywowanie pracownikow,
przewodzenie, wspotpraca itp.), a takze spoteczne w postaci dostepnych zrddet

finansowania czy chtonnego rynku i popytu na ustugi i produkty.

Zawsze pierwotnym bodzcem, ktory bedzie wptywat na aktywno$é przedsiebiorcza

jest zbior roznych czynnikow indywidualnych, ktére mozna podzieli¢ na czynniki

14 Tamze, s. 73.

15 Szerzej: D. Turek, Psychologia start-upowca. Dlaczego sukces nie zalezy tylko od pomystu?, [w:] Start-up a
uwarunkowania sukcesu. Wymiar teoretyczno-praktyczny, (red.) A. Katowski, J. Wysocki, Oficyna Wydawnicza
SGH, Szkota Gtéwna Handlowa w Warszawie, Warszawa 2017, s. 73-75.
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psychologiczne (osobowos$¢, przekonania, wartosci, potrzeby, postawy, motywacje),
wlasciwosci  podmiotowe (zdolno$ci, doswiadczenia, zmienne demograficzne czy
wyksztatcenie) i czynniki poznawcze (wiedza, proces myélenia i decydowania)®®. Te czynniki
majg bardzo duzy wplyw na kazdym z opisanych etapdw planowania, uruchamiania i rozwoju

start-upu.

Podsumowujac rozwazania dot. charakterystyki i orientacji przedsigbiorczej kogos,

kto decyduje si¢ na zatozenie 1 rozw0j start-upu, mozna wskazaé, ze osoby takie powinny
17

cechowac™':

e otwarto$¢ i ch¢é poszerzania swoich horyzontow, ktére przejawiajg si¢ m.in. w
ciagglym inwestowaniu w swdj rozwoj, doksztatcaniu si¢, ale takze w zdobywaniu
nowych kontaktow biznesowych, bardzo waznych w kwestii rozwoju spotki,

e clastyczno$¢ — gdyz wiele tego typu podmiotéw musi w sposob ciagly modyfikowac
i udoskonala¢ swojg oferte, obserwujac na biezaco reakcje klientow (iteracje), co zas
oznacza czasami konieczno$¢ dokonywania diametralnych zmian w ustalonej na
poczatku strategii rozwoju,

e umiejetnos¢ uczenia si¢ na swoich bledach, odpowiedniego przyjmowania feedbacku
i gdy jest to konieczne — cofnigcia si¢ z ustalonymi wezesniej dziataniami,

o wytrwalo$¢ w dazeniu do celu, gdyz zazwyczaj na poczatkowym etapie rozwoju —
start-upy nie generuja przychodow, ich funkcjonowanie to ciagle ,,przepalanie”
pienigdzy inwestorow, a prawdziwe efekty dostrzec mozna czasem dopiero po kilku
latach,

e gotowos¢ do ciagltego eksperymentowania, wprowadzania zmian, weryfikacji,
wyciggania wnioskow 1 wdrazania korekt,

e male przywigzanie do tradycyjnych analiz sytuacji problemowych, ktore zazwyczaj
bardzo przydaja si¢ typowym przedsigbiorcom,

e przy podejmowaniu decyzji — czesto kierowanie si¢ intuicja,

e pozytywne nastawienie do nowych sytuacji 1 umiejetno$¢ zaszczepiania optymizmu

w zespole,

16 Ch. L. Shook, R. L. Priem, J. E. McGee, Venture Creation and the Enterprising Individual: A Review and
Synthesis, ,,Journal of Management” 2003, vol. 29, s. 379-399.

17 Opracowanie wlasne na podstawie: A. Lindblom, R. Olkkonen, L. Mitronen, Cognitive Styles of Contractually
Integrated Retail Entrepreneurs: A Survey Study, ,,International Journal of Retail & Distribution Management”
2008, nr 6(36), s. 521.
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czgste stosowanie heurystyk (myslenie na skroty), czyli uproszczonych regut
myslenia, dzigki ktorym nie trzeba analizowa¢ wszystkich informacji, jakie do nas
docierajg (takie my$lenie na skroty moze jednak prowadzi¢ do pojawienia si¢ wielu
btedow),

duza inicjatywa 1 innowacyjno$¢, proaktywno$¢ oraz integracja wiedzy i
umigjetnosci  zawodowych z réznych obszarow (branz) — np. mechanika i
elektronika, informatyka i medycyna, informatyka i ochrona $rodowiska, chemia i
medycyna, biologia oraz nauki techniczne itp.,

poczucie satysfakcji z podejmowania nowych wyzwan, przy wysokiej tolerancji na
ryzyko,

duza pewno$¢ siebie i odwaga wraz z umiejetnoscig obrony swojego stanowiska,

potrzeba autonomii i odpornos¢ na stres.

Zatozyciel start-upu powinien by¢ osobg bardzo ambitng i zdeterminowang, miec¢

predyspozycje i tatwo$¢ wptywania na innych, w szczego6lnos$ci na zespot wspotpracownikow.

Znaczaca rolg odgrywa posiadany kapital spoteczny, ktory wyraza si¢ przez: sieci powigzan,

kontakty wérdd kontrahentow i klientéw oraz znajomos$¢ rynku.

Chcac zatozy¢ wiasny biznes, ktory bedzie sie rozwijat, nalezy by¢ przygotowanym na

problemy 1 utrudnienia, ktore wczesniej cigzko przewidzie¢. Trzeba bedzie rozwigzywac je na

biezaco, z czym za$ wigza¢ si¢ beda niejednokrotnie wyrzeczenia i konieczno$¢ stawiania

priorytetoéw. Determinacja, optymizm, elastyczno$§¢ oraz nastawienie na wspotprace — to

aspekty, ktore powinny cechowac¢ start-upowca. Niezmiernie wazne s3 tez umiejetnosci

migkkie, reagowanie na stres, to jak radzimy sobie z emocjami, jak budujemy relacje z innymi

oraz wlasne pasje 1 zainteresowania.
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Znaczenie zespolu opracowujacego i rozwijajacego innowacje

Start-up nie jest ,,mniejsza wersja” duzej firmy, i to jest aspekt, ktory powinien wzigé
pod uwage kazdy, kto mysli o uruchomieniu takiego podmiotu technologicznego. W typowej
firmie zazwyczaj dziatania sg podejmowane zgodnie z wczesniej okreslong, raczej mato
zmienng $ciezka postgpowania, w ktorej dostarczanie na rynek nowego produktu lub ustugi
stawia je w centrum przedsiewziecia, a biznes plan stanowi przewidywalng droge
postgpowania — wskazujac kolejne dziatania, jakie nalezy podja¢ przed uruchomieniem i
bezposrednio po starcie. To podejscie opiera si¢ na przeswiadczeniu, ze precyzyjna realizacja
,krok po kroku” poszczegdlnych etapéw opisanych w biznes planie pozwoli finalnie
wytworzy¢ okreslony produkt lub ustuge i zdoby¢ klientow, ktorzy beda nimi zainteresowani
1 oczywiscie za nie zaplacg. Niezbegdne jest ,.trzymanie si¢” przyjetych zatozen biznesowych,
z ktorych zreszta zatozyciele sg precyzyjnie rozliczani m.in. przez instytucje finansujace — np.

banki, pozyczkodawcow.

W start-upie natomiast rozpoczynamy dziatania od identyfikacji konkretnych
problemow lub poszukiwania niezagospodarowanej niszy rynkowej, by zaspokoi¢ jakas
wazng potrzebe. W tym przypadku nakreslamy wizje, wypracowujemy pomyst i ustalamy
zwigzane z nimi dziatania, nie majagc dowodow na to, ze rynek bedzie zainteresowany
wypracowang wartoscig. Ci, ktorzy zdecyduja si¢ na prowadzenie start-upu, dziatajg
zazwyczaj w warunkach skrajnej niepewnosci ale przy$wieca im misja i wizja sukcesu oraz
wiara, ze uda si¢ im go osiggna¢. W tym przypadku opracowane zalozenia ostatecznie beda
zweryfikowane przez klienta. Nie jest mozliwe uwzglednienie tradycyjnego podej$cia do
uruchamiania dziatalnosci, gdyz mogto by si¢ to przetozy¢ finalnie na wypuszczenie na rynek
zupetnie niepotrzebnego produktu, bazujacego na btednych zatozeniach. W tym przypadku
niezbedne jest precyzyjne zweryfikowanie zatozen 1 fundamentow stojacych za
podejmowanymi dziataniami oraz posiadanie wizji tego, co finalnie ma powsta¢, ale strategia
dojscia do celu powinna by¢ w sposob ciggly aktualizowana i poddawana konfrontacji z

oczekiwaniami rynku i klienta.

Analizujgc udane historie powstawania i rozwoju start-upow, mozna wskazac, ze w
kazdym takim podmiocie jednym z najwazniejszych czynnikéw sukcesu jest zespot. Fundusze
inwestycyjne, ktore oceniajg zasadnos¢ inwestycji w nowopowstajacy start-up, wybieraja

zazwyczaj pomysty o duzym potencjale i szerokim zakresie odbiorcow. To takie, ktore
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rozwigzuja istotny zidentyfikowany problem lub zaspokajaja wazng potrzebe, w przypadku
ktérych unikalne, wyjatkowe i innowacyjne technologie musza by¢ wysoka barierg wejscia
dla konkurentéw. Niemniej istotnym i waznym aspektem jest wspolpracujacy i wzajemnie
uzupeltniajacy si¢ zespot. Utarto si¢ stwierdzenie, ze inwestorzy ,,zdecydowanie czgsciej wola
swietny 1 uzupetniajacy si¢ zespol, ze srednig technologia, niz fantastyczny pomyst, jednak ze
stabym zespotem”. Zalozenie to opiera si¢ na przeswiadczeniu, ze zgrany zespot poradzi
sobie w kazdych warunkach, jednocze$nie umiejac uczy¢ si¢ na popetnianych btedach,

systematycznie bedzie mogt budowac¢ innowacyjng spotke.

Przy tworzeniu zespolu projektowego nalezy w pierwszej kolejnosci zwroci¢ uwage

na kreatywnos$¢ poszczeg6lnych osob oraz uzupetnianie si¢ ich kompetencji.

Kompetencje to polaczenie umiejetnosci praktycznych 1 wiedzy oraz cech
osobowosci, ktore wptywaja na sposob, w jaki pracownik wykonuje zadania. Wyro6znia si¢
wérod nich kompetencje twarde i kompetencje migkkie. Kompetencje twarde to wiedza
z zakresu niezbednego na danym stanowisku oraz nabyte umiej¢tno$ci — np. znajomo$é
jezykdéw obceych czy specjalistycznych programow komputerowych. Kompetencje migkkie, to
m.in.: komunikatywno$¢, kreatywnos$¢, umiejetnos¢ wspdlpracy, zarzadzanie sobg

w czasie. Sg one bardzo wazne, gdyz zapewniaja efektywng prace zespotu.

Dobra atmosfera w miejscu pracy jest bardzo waznym aspektem w kwestii budowania
efektywnego zespotu. Miejsce pracy powinno zapewnia¢ z jednej strony przestrzen robocza,
ale takze m.in. miejsca na wspoOlne spotkania, kuchnig, ze stolikami do wspolnego
spozywania positkow, co za§ moze ulatwi¢ nawigzywanie relacji. Waznym aspektem moga
by¢ takze pokoje do wspolnego relaksu i wypoczynku, gdzie pracownicy moga poswigcic¢

swoja przerwe na chwilowy odpoczynek lub gry, ktére angazuja grupe osob.

Praca zespolowa wumozliwia polaczenie dopehlniajacych si¢  osobowosci
1 temperamentow jego cztonkow. Wspodldziatanie pracownikow powoduje, ze ich cechy
osobowosci, zdolnosci 1 umiejetnosci przenikaja, tacza 1 dopetniajg si¢. Potencjat zespotu tkwi
w jego czlonkach i rolach jakie peilnig. Odpowiedni dobdr oséb w zespole proponuje R.
Meredith Belbin, ktory stworzyt teori¢ o schematyczno$ci zachowan cztonkéw zespotu.
Belbin jest autorem koncepcji o rolach zespotowych oraz narzgdzia badajacego predyspozycje
do pehienia okreslonej roli. Rola zespotowa opisuje tendencje do zachowania

poszczegbdlnych cztonkéw w zespole oraz sposobu pracy i wchodzenia w relacje
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z pozostatymi cztonkami zespotu®®. Belbin opracowal narzedzie badawcze okreslane jako
Kwestionariusz Rol Zespotowych R.M. Belbina lub w j. angielskim A Self Perception
Inventory. Narzedzie umozliwia dokonanie pomiaru poziomu preferencji podejmowanych
1 odgrywanych ro6l w zespole oraz pozniejszg ocen¢ zdolnosci do pracy w zespole na

odpowiedniej pozycji®.

R.M. Belbin zaobserwowal, ze zespot nie jest zbiorowiskiem ludzi z okreslonymi
stanowiskami, a zgromadzeniem jednostek, w ktorym kazda indywidualnie peini role
akceptowane przez innych jego cztonkow. W zespole, cztonkowie najefektywniej realizujg te
role, ktére najbardziej naturalnie im pasuja. Oznacza to, ze kazdy czlonek zespolu ma
indywidualne sktonnos$ci do petnienia konkretnej roli, w ktorej osigga najwyzsza wydajnosc.
Z reguly, kazda osoba ma sklonno$ci do podejmowania jednej roli dominujacej oraz dwdch
6l wspierajacych. Teoria Rol Zespotowych R.M. Belbina wskazuje, ze efektywno$¢ i1 jakos¢

pracy zespotowej wynika z rol pelnionych przez cztonkéw tego zespotu.

R.M. Belbin wyr6znit osiem rdl zespotowych, wystepujacych w zespotach. Te role

mozna podzieli¢ na?’:

- Role ukierunkowane na zadania: Praktyczny organizator, Czlowiek akcji,
Perfekcjonista;

- Role ukierunkowane na ludzi: Naturalny lider, Czlowiek zespotu, Czlowiek
kontaktow:;

- Role intelektualne: Sedzia, Perfekcjonista.

Po przeprowadzeniu dalszych badan , R.M. Belbin dodat jeszcze jedna role zespotowa
— ,.Specjaliste”. Jest to rola ukierunkowana na zadania, ktora nie wynika z indywidualnych
predyspozycji, dlatego nie jest uwzgledniona w Kwestionariuszu ROl Zespotowych.
Specjalista to samodzielny cztonek zespotu, ktorego rola wynika z posiadanej wiedzy
specjalistycznej 1 umiejetnosci. Dzigki kompetencjom specjalisty zespot moze szybciej
1 efektywniej realizowa¢ wyznaczony cel. W tabeli 1 scharakteryzowano wszystkie role

zespolowe wyroznione przez R.M. Belbin’a.

Tabela 1. Role zespotowe wedtug R.M. Belbin’a

18 R.M. Belbin, Twoja rola w zespole, Gdanskie Wydawnictwo Psychologiczne, Gdansk 2008, s. 41.
19 R.M. Belbin, tamze, s. 76.
20 R M. Belbin, tamze, s. 76-96.
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Rola zespotowa Charakterystyka

Przemienia koncepcj¢ wypracowane przez zespot na
plan dziatania. Sprawnie 1 optymalnie realizuje
przydzielone  zadania. =~ Wybiera  sprawdzone
rozwigzania problemow.

PRAKTYCZNY
ORGANIZATOR
(Realizator)

Kontroluje pracg i stopien realizacji celéw przez
zespot. Efektywnie realizuje funkcje zarzadzania:
NATURALNY LIDER planowanie, organizowanie, motywowanie
(Koordynator) i kontrolowanie. Potrafi wykorzysta¢ indywidualny
potencjat czlonkow zespotu dzigki rozpoznaniu ich
mocnych i stabych stron.

Ksztaltuje sposob dziatania zespotu, pragnie miec
wplyw na ustalanie celow, priorytetow 1 zadan

CZLOWIEK AKCJI . . s . .
zespolu. Lubi nadawaé¢ ton w dyskusjach i stawiac
(Lokomotywa) . , : .
wyzwania przed zespotem. Zle znosi stagnacj¢
i bezczynno$¢ zespotu.
Proponuje nowe pomysty 1 rozwigzania, ktore
SIEWCA IDEI odpowiadajag na najistotniejsze problemy postawione
(Mysliciel) przed zespotem. Nie boi si¢ broni¢ swojego punktu
widzenia ani konfrontacji z czlonkami zespotu.
Zna obecny stan pracy zespolu. Nawigzuje kontrakty
CZLOWIEK KONTAKTOW na zewnatrz zespotu i informuje zespot o pomystach,

stanie wiedzy i dziataniach na zewnatrz. Buduje sie¢
kontaktow uzytecznych dla zespotu i potrafi prowadzi¢
negocjacje.

(Poszukiwacz Zrodel)

Obiektywnie 1 wnikliwie analizuje problemy, pomysty
1 sugestie. Dzigki zaangazowaniu w dzialalnos¢
zespolu, jest lepiej przygotowany do podejmowania
decyzji. Nie potrafi motywowa¢ ani inspirowaé

SEDZIA
(Krytyk WartoS$ciujacy)

innych.

Wspiera cztonkéw grupy, przeciwdziala konfliktom,
CZLOWIEK GRUPY dba o prawidlowa komunikacj¢, zgodna wspotprace
(Dusza Zespotu) 1 wysokie morale zespolu. Buduje ,,ducha zespotu”

1 jest lojalny wobec zespotu.

Dazy do zrealizowania konkretnego celu przy
zachowaniu najwyzszych mozliwych standardow. Ma
trudnosci w kontakcie z zespolem ze wzgledu na
wysokie ~ wymagania i  oczekiwany  poziom
szczegotowosci.

PERFEKCJONISTA
(Skrupulatny Wykonawca)

Posiada rzadka i specjalistyczng wiedz¢ i umiejgtnoscei,
ktore wykorzystuje do realizacji wyznaczonego celu.
SPECJALISTA Jest samodzielny, sumienny i przejawia inicjatywe.
Zwykle odpowiada za przygotowanie profesjonalnych
ekspertyz dla zespotu.

Zrédlo: Na podstawie: R.M. Belbin, Twoja rola w zespole, Gdanskie Wydawnictwo
Psychologiczne, Gdansk 2008, s. 38 1 77.
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Kazda z wyrdznionych rol zespotowych ma zard6wno mocne, jak i stabe strony. Mocne
strony poszczegélnych cztonkéw zespotu uzupeiniaja wktad pozostalych jego czionkow,
zwiekszajac wydajno$¢ zespotu oraz powodujac rzeczywista interakcje?l. Dodatkowo Belbin
opisat charakterystyczne zachowania kazdej z rol, ktore mogg wptywac zar6wno pozytywnie,
jak 1 destruktywnie na prace zespotowa. Tabela 2 przedstawia mocne strony i stabosci kazde;j

z 16l.

Tabela 2. Mocne i stabe strony 16l zespotowych wg R.M. Belbina

Rola zespolowa Mocne strony Stabosci
) g;ﬁggg&e WYPTacowane | yfato elastyczny,_
PRAKTYCZNY - Potrafi s tr’ukturyzowaé - Niechetny do zmian,
ORGANIZATOR . - Zachowawczy,
. zachowania wlasne
(Realizator) i innych - Konserwatywny,
) Obowiqékowy, - Asekuracyjny,
- Pewny siebie,
- Spokojny,
- Zdyscyplinowany,
- Dominujacy, - Posiada przecigtny
NATURALNY - Skupic_)ny na celach, poziom kompetencji
LIDER (Koordynator) |~ Potrafl'dostr.zec merytorys:znych,
potencjat w innych - Moze by¢ postrzegany
ludziach, jako manipulator,
- Posiada duze
umiejetnosci
interpersonalne,
- Dynamiczny, - Sklonny
- Odwazny, do prowokowania
- Stawia wyzwania przed innych,
CZLOWIEK AKCJI zespolem, - Irytujacy,
(Lokomotywa) - Nastawiony na - Oslabiajacy poczucie
przezwyci¢zanie bezpieczenstwa,
samozadowolenia - Impulsywny,
I inercji, - Latwo si¢ denerwuje,

2L A Aritzeta, S. Swailes, B. Senior, Belbin’s Team Role Model: Development, Validity and Applications for
Team Building, ,,Journal of Management Studies” 2007, nr 44 (1), s. 111.
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Indywidualista,

Sktonny do pomijania

Postenow szczegotow,
oWy, Narusza status quo,
Sklonny do Wzbudza niepokdj
SIEWCA IDEI niekonwencjonalnego 4 NEPOXO);
Lye e AL Przewrazliwiony
(Mysliciel) zachowania i myslenia . .
na punkcie krytyki,
Kreatywny, o
. , . Przesadnie zajety
Posiada wyobraznig, . .
Entuzjasta nowymi ideami,
' Zaniedbujacy praktyke,
Posiada niestandardowe Szybko traci
umieje¢tnosci zainteresowanie
CZLOWIEK interpersonalne, realizowanymi
KONTAKTOW Ciekawy $wiata, zadaniami,

(Poszukiwacz Zrédel)

Komunikatywny,

Unika sytuacji

Pragmatyczny, konfliktowych,
Entuzjastyczny, Nadmierny optymista,
Posiada przecigtne
umiejetnosci
inspirowania
Rozsadny, I motywowania innych,
SEDZIA Ost?ozny, N . Przesadnie krytyczny,
(Krytyk Posiada umiejgtnosci Sk%onr}y .
Wartosciujacy) merytoryczne, do arbitralnosci,
Jacy Nie ma empatii, Dystansuje si¢
Potrafi dokona¢ osadu, od oceniangj
dzialalnos$ci oraz ludzi,
Ukrywa swoje emocje,
Malo energiczny,
Nastawiony na potrzeby
ludzi, Ulegly,
Lojalny, Mato zdecydowany
CZLOWIEK GRUPY Efngggr;ény W ;;’;‘;23{;‘;?]
(Dusza Zespolu) Potrafi obudzi¢ ,,.Ducha Przejawia ktopoty ze
zespohu”, zdecydowang oceng

Zapobiega konfliktom,
Dyplomatyczny,

pracy innych,




- Skionny do
- Staranny, przejmowania si¢
- Uporzadkowany, szczegOtami,
- Sumienny, - Przezywa dhugotrwate
PERFEKCJONISTA |~ Droblaz_gowy, napigcia zwigzane
- Nastawiony na Z realizacja pracy,
(Skrupulatny . .
doprowadzanie - Sklonny do gubienia
Wykonawca) , i
rozpoczetych zadan do ogladu wykonywanej
konca, pracy z perspektywy
- Pryncypialny, catosci,
- Zdyscyplinowany, - Niechetnie dzieli si¢
zadaniami z innymi,
- Ogranicza
_ Samodzielny, podejmowane d_21_alan1a
i do zakresu swojej
- Zdyscyplinowany, s
P ) . specjalizacji,
- Swiadomy posiadane] o
! O o - Skupia si¢ na
wiedzy i umicjgtnoSci, szczegoOtach zaniedbujac
SPECJALISTA - Lubi si¢ uczy¢ e I
i rozwijac, . I
. Samomotvwuiacy si - Ignoruje czynniki
yWwacy sie, oddziatujace na wynik
- Bardzo zaangazowany w AR S
. pracy, jesli znajduja si¢
SWO0j3 prace. ;
poza jego obszarem
specjalizacji.

Zrédto: R.M. Belbin, Twoja rola w zespole, GWP, Gdansk 2008, s. 38 i 77.

W start-upach znaczenie pracownikéw 1 ich dopasowanie do kultury oraz
wyznawanych wartosci jest duzo bardziej istotne i wazne, niz w przypadku innych firm —
korporacji, matych, rodzinnych biznesow czy stabilnych i spokojnie rozwijajacych sie¢
przedsigbiorstw. Potrzeba zbudowania solidnego zespolu i1 po6zniej jego utrzymanie, przy
wysokim poziomie zaangazowania 0raz kreatywnosci, staje si¢ bardzo duzym wyzwaniem.
Praca w bardzo dynamicznym i niepewnym S$rodowisku start-upowym jest wymagajaca,
dlatego wazne jest znalezienie do zespotu odpowiednich o0sob, ktére beda mogly sie

wzajemnie uzupetniac.

Na etapie doboru cztonkéw zespotu start-upowego kazda z osdb, powinna mie¢ spdjng
wizje rozwoju, by stworzy¢ odpowiednig kulture organizacyjng, oparta na tych samych
wartosciach. Wybierajac kandydatow, zazwyczaj trudno jest dokonaé szybkiej weryfikacji 1
oceny, czy dana osoba bedzie odpowiednia i dopasowana do wizji, wartosci, a takze
zaplanowanej kultury. Wazne jest przede wszystkim wyszukanie 1 nazwanie brakujacych

kompetencji i cech w obecnym zespole (jesli juz jaki$ jest), zastanowienie si¢ na tym, jakich
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0soOb brakuje, nie tylko ze wzgledu na umiejetnosci twarde i do§wiadczenie, ale takze kwestie

mic¢kkie 1 zachowania.

Podczas rekrutacji nalezy sprawdzi¢, oprocz umiejetnosci i doswiadczenia, ktory z
kandydatéw jest najbardziej odpowiedni pod wzgledem wartosci, stylu komunikacji i
zrozumienia kultury organizacyjnej. Opisane narzedzie badawcze, Kwestionariusz ROl
Zespotowych R.M. Belbin’a, umozliwia dokonanie pomiaru poziomu preferencji
podejmowanych i odgrywanych 16l w zespole oraz pozniejsza ocen¢ zdolnosci do pracy w
zespole na odpowiedniej pozycji. Moze pomoc z jednej strony zweryfikowaé, jakie role
zespotowe bedg niezbgdne w uruchamianym start-upie, a sprawdzajac juz konkretnych
kandydatow, pozwoli dokona¢ wyboru takiej osoby, tak aby zesp6t byt kompletny. Wiasciwie
dobrany zesp6t osiaga¢ bedzie zdecydowanie wyzsza efektywno$¢ w poréwnaniu do innych
systemOw organizacji pracy. Dobrze dobrane osoby zdecydowanie lepiej beda ze soba
wspotpracowaé i1 skuteczniej rozwigzywac problemy, a to wlasnie jest potrzebne w

uruchamianym start-upie.

W przypadku rekrutacji do start-upéw bardzo wazny jest potencjat kandydata. Moze
si¢ zdarzy¢, ze founderzy wybierajg kogo$, kto ma mniej do§wiadczenia i umiejetnosci, ale
,»pasuje” do organizacji i chce si¢ z nig rozwija¢. Warto takze zwrdci¢ uwage na istotny

aspekt roznorodnosci (W tym osobowosci) w organizacji.

Po zrekrutowaniu powinno si¢ dazy¢ do tego, by odpowiednio zintegrowac¢ wszystkich
cztondéw zespohu i pomoc w onboardingu. Nalezy wiasciwie przekaza¢ misj¢ i wizje firmy
oraz pokaza¢ wzorce zachowan akceptowanych, ustali¢ komunikacje w zespole oraz

oczywiscie przekazac petng wiedze¢ na temat samego produktu czy ustugi.

Istotnym zagadnieniem bedzie odpowiednie motywowanie pracownikow w zespole
start-upowym. Nieumiej¢tne podejscie w tym temacie moze znacznie ograniczy¢ kreatywno$é
1 zaangazowanie poszczegolnych osob. Pracownicy powinni by¢ pobudzani w sposob ciagly
do podejmowania nowych inicjatyw, atmosfera otwartosci i1 braku krytyki na proponowanie
nowych rozwigzan — powinna by¢ standardem. Brak rywalizacji i obaw z racji karania za
popetnione bledy moze posung¢ cate przedsiewzigcie mocno do przodu, pozwoli¢ pozby¢ sie
strachu przed wyrazaniem opinii. Jesli ludzie nie rywalizuja pomigdzy sobg —
a moga aktywnie wspotpracowac, nie obawiajac si¢ kar i krytyki — zazwyczaj zwigksza si¢
otwarto$¢ na wspoélpracg z innymi I pomaganie sobie, co jest bardzo potrzebn, by start-up

mogt sie rozwijac.
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Przy budowaniu zespolu i weryfikowaniu przydatnosci konkretnych kandydatow,
warto korzysta¢ z doswiadczen osob, ktore wezesniej byly na tym samym etapie, nauczyly si¢
juz na swoich btedach i mogly wyciagnaé wnioski ze swoich dziatan. To pozwoli unikngé

wielu sytuacji, jakie moga zagraza¢ nowo tworzonemu zespolowi.

Kwestionariusz Rol Zespolowych Belbina

(A Self Perception Inventory)??

INSTRUKCJA

Kwestionariusz ten sklada si¢ 7 szeregu zdan, dotyczgcych funkcjonowania ludzi w grupie. Twoim zadaniem
jest rozdzielenie punktow miedzy te zdania, ktore najlepiej opisujg Twoje funkcjonowanie w grupie. Nie ma tu
takich zdan, ktorych moglbys si¢ wstydzi¢ lub obawia. Nie ma tu zdan dobrych albo zlych. KaZide wybrane
przez Ciebie zdanie jest rownie dobre, jak kaide inne, jesli tylko zrobiles je szczerze, gdy; w badaniu tym
chodzi o jak najlepsze poznanie Ciebie dla Twojego wlasnego dobra.

Kazdq 7 siedmiu czesci kwestionariusza wypelnij w nastepujqcy sposob:
1) przeczytaj dang czesé kwestionariusza w catosci;
2) zastanow sie, ktore zdania najlepiej Cig opisujq;

3) masz do dyspozycji 10 punktow. Mozesz przydzieli¢ 10 punktéw tylko jednemu zdaniu, ktore doskonale
opisuje Twoje zachowanie w grupie lub tez rozdzieli¢ 10 punktéw pomiedzy wszystkie lub niektore zdania
opisujgce mniej lub bardziej adekwatnie Twoje zachowanie;

4) sprawd?, czy danej czesci kwestionariusza przydzielites doktadnie 10 punktow.

Przykiad dla pierwszej czesci kwestionariusza:
A —1pkt, B-0 pkt, C -5 pkt, D — 0 pkt, E - 0 pkt, F — 0 pkt, G - 0 pkt, H — 4 pkt...
Razem: 10 pkt.

Czes¢ 1 Punkty
Sadze, ze osobiScie wnosze do grupy...
A Wydaje mi sig, ze szybko dostrzegam i umiem wykorzysta¢ nowe
TNOZIIWOSCL. ettt ettt sttt
Moge dobrze pracowaé z bardzo roznymi ludZmi.........coceeeevvvereecncncncnnenen.
,,Produkowanie” pomystow to moja naturalna zdoInos¢..........c..coceveevenecncns

Moja sita tkwi w tym, ze potrafi¢ z ludzi ,,wyciggnaé” to, co majg w sobie najlepszego, aby
przyczynili si¢ do osiaggnigcia celéw i zadan grupowych......

E Moja gltéwna umiejetnos¢ polega na doprowadzaniu spraw do kofica i wiagze si¢ z
EFRKEYWIIOSCIG. c. vttt

22 Qpracowanie na podstawie: B. Kozusznik, Psychologia w pracy menedzera, wyd. US, Katowice 1994; S
lIski, S.A. Witkowski, Walidacja Kwestionariusza Rl Zespotowych: A Self-Perception Inwentory R.M. Belbina,
,Przeglad Psychologiczny” 2000, nr 1(43), s. 47-64.
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H

Jestem w stanie przez jaki$ czas zaakceptowac niepopularnos¢ mojej osoby, jesli prowadzi
to do wartoSciowych WynikOW.........ccccveviereieieniinienienierie e,

Zwykle wyczuwam, co jest realistyczne i prawdopodobne, jesli chodzi o osiaggniecie
SUKCESU. .ttt

Zwykle moge zaproponowa jakie$S alternatywne wyjscie bez uprzedzen
 THECRECT. ..ttt ettt et b et se et eb e b b ess e b esseseerens

Sprawdz! Razem: 10 pkt

Czes¢ 11

Jesli mam jakie$ niedociggniecia w pracy grupowej to dlatego, ze...

Nie moge si¢ uspokoi¢, dopdki narada nie jest uporzadkowana, kontrolowana i ogdlnie
dobrze prowadzona...........ccccvevereneiieie s

Mam sktonno$¢ do bycia wspaniatlomy$lnym dla tych, ktorych przekonujace pomysty nie
zostaty odpowiednio przemyslane............ccocceevevviriecieneeceeniennnn

Mam sktonno$¢ do gadulstwa, gdy grupa rozpracowuje nowe pomysty........

Modj chtodny oglad spraw utrudnia mi przylaczenie si¢ do gotowosci i entuzjazmu
KOIBOOW......oovieieiitieteee ettt

Czasami jestem spostrzegany jako wywierajacy nadmierny nacisk i autorytatywny wpltyw,
jesli co$ musi zostaé rzeczywiscie zrobione..............

Trudno mi kierowa¢ ,,na pierwszej linii”, gdyz czuje si¢ zbyt odpowiedzialny za atmosferg
BIUPOW. c.venrevimrereietentnreneerenteneresseneraesessesesaenens

Mam sktonno$¢ do rozmyslania o tym, co w danej chwili wpada mi do glowy, przez co
trace kontakt z tym, co si¢ dZi€je.......cccevvereeruerieniinieieeneen

Koledzy widza mnie jako niepotrzebnie przejmujacego si¢ szczegdtami i mozliwoscia, ze
sprawy mogg si¢ zle WoZye........ccooveiieieiiiiieeeeeee,

Sprawdz! Razem: 10 pkt

Czesé 111

G

H

Gdy jestem wciagniety razem z innymi w przygotowanie projektu...

Mam sktonno$¢ do wywierania wplywu na ludzi, lecz bez wywierania na nich
[OL 1] SR

Moja czujnos¢ pozwala zapobiegaé wielu pomytkom i btedom.....................

Jestem gotow klas¢ nacisk na dzialanie, aby upewnic si¢, ze narada nie jest stratg czasu lub
ze prowadzi do utracenia z widoku gtownego celu................

Zwykle mozna na mnie polega¢, ze wymysle co$ oryginalnego.....................

Zawsze jestem gotow uczyni¢ dobra sugesti¢ przedmiotem zainteresowania calej

Mam przekonanie, ze moja umiejetnos¢ wydawania sagdu moze pomoc w podjeciu
0dpowiedniCh deCYZji......c.covrireiiiiiiirre s

Moja specjalnoscia jest zorganizowanie najbardziej znaczacej czesci pracy...

Sprawdz! Razem: 10 pkt
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Czes¢ IV

Moja charakterystyczna cechg w pracy grupowej jest...
Rzeczywiscie interesuje¢ si¢ blizszym poznaniem moich kolegéw..................
Nie mam oporéw przed przeciwstawianiem si¢ zdaniu wigkszosci.................

Zwykle potrafi¢ przyja¢ taka lini¢ argumentacji, aby obali¢ biedny punkt
WIOZENIA. ..

Sadze, ze mam szczegolny talent do wprowadzania pomystow w zycie, gdy plan ma by¢
ZASTOSOWANY .....eeeiiiiiireie et

Mam sktonno$¢ do unikania tego, co oczywiste i do zaskakiwania czyms$
NIESPOUAZIEWANYIM......oiiviiieiiietc ettt et sr e se e e nne e

Doprowadzam to, czego si¢ podejme do perfekcji.......ocevvrveniiceniniecnnnnne

Jestem gotow do nawigzywania i wykorzystywania kontaktow poza grupowych, jesli jest to
POLIZEDNE. ....veie et

Nawet jesli interesuje mnie wiele aspektow sprawy, nie mam probleméw z podjeciem
decyzji co do Wyboru rozwigzania..............ccccceeeveeveeereeeenreeneennn.

Sprawdz! Razem: 10 pkt

Czesé V

A

® T m O

H

Czerpig satysfakcje z pracy, gdyz...
Cieszy mnie analizowanie sytuacji i rozwazanie mozliwo$ci wyboru............
Interesuje mnie znalezienie praktycznych rozwigzan probleméw...................

Lubi¢ mie¢ przekonanie, ze sprzyjam ksztaltowaniu dobrych kontaktow migdzyludzkich w

Jestem w stanie doprowadzi¢ do zgody w waznych dla pracy sprawach.........

Wezuwam si¢ w moja cze$¢ zadania, jesli pragne poswieci¢ zadaniu cala swoja uwagg.

Lubig znalez¢ taki obszar, ktory pobudza moja wyobrazni€............ccecvvernene

Sprawdz! Razem: 10 pkt

Cze$¢ VI

Jesli nagle otrzymuje¢ trudne zadanie do wykonania w ograniczonym czasie i

wobec nieznanych mi osob...

A
B
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Mam ochote zaszy¢ sie w kacie, aby wymy$li¢ sposdb na wyjscie z impasu..................

Bylbym gotow do wspolpracy z osoba, ktora wykazata najbardziej pozytywne
NASTAWIEINIE. ..o s

Znalazlbym sposéb na zmniejszenie skali zadania prze ustalenie, co moglyby zrobié
POSZCzegOINe JEANOStKI....cveeeeeiiieiieieie e

Moje naturalne wyczucie spraw pilnych pozwoli na postepowanie zgodnie
Z PLANBM e



E Z pewnoscig zachowam spokoj i zdolnos¢ do trzezwego osadu.........c.cuenee.
Mimo naciskow zachowam stalo$¢ celu.........cocovieiiniiiiiiiiii e

G Bylbym przygotowany do przejecia konstruktywnego kierownictwa, jesli stwierdzitbym, ze
Lrupa Nie T0DI POSLEPU.....eeueireireieiieierieeeieierieee e seeenes

H Zainicjowatbym dyskusje w celu stymulowania nowych pomystow,
TOZWIGZAM. ...c.veeeereeeieeeeeeveesieesseeseseesseessaessseessaesseesssaessaesseesssesssesnsessssenssessseenns

Sprawdz! Razem: 10 pkt

Czes¢ VII
W odniesieniu do problemoéw, za ktére jestem w grupie odpowiedzialny...

A  Mam sklonno$¢ do ujawniania niezadowolenia wobec tych, ktérzy moim zdaniem
przeszkadzaja W 0S13Zaniu POStEPOW......ccvereerrerreerrerrirrenieeereneeneeeneas

B Inni mogg mnie krytykowaé za to, ze jestem analityczny i niedostatecznie opieram si¢ na
TNEUTCTT. et

C Moje pragnienie, aby praca zostata starannie wykonana, moze wstrzymywac¢ pdjscie do

D Mam sklonno§¢ do nudzenia si¢ i oczekuje, ze inni bgda mnie stymulowad
(7 1 o | TSP

E Trudno mi rozpoczaé, jesli cele nie sa dla mnie jasne..........ccecevveieneeneennns

F Czasami nie jestem tak efektywny, jak bym chcial, jesli chodzi o wyjasnienie ztozonych
probleméw, jakie przede MNg St0jg.........ccvevevverveverieienieeiennennes

H Waham sie¢, gdy nalezaloby przeforsowa¢ moj punkt widzenia, gdy mam do czynienia z
JAWNG OPOZYCITeeenveneenieenieneeeieeneeseeeneesseeneestesneeseesneeneesneeneesseeneenes

Sprawdz! Razem: 10 pkt

Tabela ponizsza stuzy do przepisania punktow, ktore zostaty nadane poszczegdlnym odpowiedziom w
tescie.

NUMERY ZADAN

Cazgsci A B C D E F G H

v

\

Vi

Wl
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Arkusz obliczeniowy Kwestionariusza Rol Zespotowych

Typ/
PO NL CZA SIE CzK SE CzG PER
Czesé
| G D F C A H B E
1 A B E G C D F H
11 H A C D F G E B
v D H B E G C A F
\Y% B F D H E A C G
Vi F C G A H E B D
Vil E G A F D B H C
Suma
PO - praktyczny organizator CZK - cztowiek kontaktow
NL - naturalny lider SE - sedzia
CZA - cztowiek akcji CZG - cztowicek grupy
SIE - siewca (cztowiek idei) PER - perfekcjonista
Tabela norm Kwestionariusza Rol Zespolowych
(dla SIE, CZK, NL, SE, PO, PER: N = 188 — K + M; dla CZA, CZG: N =92 — K, 96 — M)
Rola/ Bardzo ) Bardzo
Wyniki niskie Niskie Srednie Wysokie wysokie
PO 0-3 4-8 9-13 14 - 18 19-21
NL 0-1 2-4 5-8 9-12 13-15
cZA 0-1K 2-6K 7-11K 12-17K 18 - 20K
0-3M 4-9M 10-14 M 15-20M 21-24M
SIE 0-1 2-3 4-7 8-11 12-14
CzK 0-1 2-5 6-9 10-13 14-16
SE 0-1 2-6 7-11 12-16 17-19
c7G 0-1K 2-8K 9-14K 15-20K 20-25K
0-1M 2-4M 5-10M 11-15M 16-19M
PER 0-1 2-7 8-13 14-19 20-22
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INTERPRETACJA WYNIKOW

Najwyzszy wynik w okreslonej kolumnie $wiadczy o najczesciej przyjmowanej
KONSTRUKTYWNEJ ROLI ZESPOLOWEJ. Nastepne w kolejnosci dotycza rol, ktore
przyjmuje si¢, jesli z jakich§ powoddw istnieje mniejsze zapotrzebowanie na t¢ najbardziej
preferowang. Dwa najnizsze wyniki dotycza obszaréw, ktore nalezaloby rozwijaé
i prawdopodobnie najstabszych. By¢ moze zamiast jednak wzmacnia¢ je ,,na site”, warto

poszuka¢ 0sob, ktore w zespole moglyby stanowié¢ dla nas dopehnienie.
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Ekosystemy start-upowe

Innowacyjno$¢ jest procesem bardzo ztozonym, dlatego stworzenie systemu, ktory
bedzie wspieral proces komercjalizacji nowych technologii i potem rozwoj start-updéw jest

pozadane przez wielu roznych interesariuszy.

Wspieranie rozwoju start-upow, ktory nie bedzie tylko ograniczal si¢ do
jednorazowych dzialan, lecz bedzie zestawem przemys$lanych dlugofalowych aktywnosci,
ukierunkowanych na budowg ekosystemu innowacji, jest pozadane szczegoOlnie przez
administracj¢ centralng. Dzialania zwigzane z wyposazeniem (Zazwyczaj miodych)
przedsigbiorcow w narzedzia wspomagajace powstawanie 1 rozwoj ich biznesow, takie jak np.
ochrona wtasnosci intelektualnej, ,,przyjazne” instrumentarium prawne, ulgi podatkowe itp.,
sg tez w obszarze zainteresowania administracji lokalnej. Oprécz tego stworzenie szerokiej
platformy wymiany doswiadczen, ktéra moze pozwoli¢ uniknaé¢ btedéw i czerpa¢ wiedze od
bardziej doswiadczonych uczestnikow rynku jest bardzo potrzebne w celu m.in. budowania w
Polsce kultury innowacyjno$ci, stawiajacej na pierwszym miejscu nowatorskie rozwigzania
powstate w wyniku dzialalno$ci badawczo-rozwojowej, jak rowniez wzmacniajacej system

efektywnej ochrony tych rozwigzan.

W skiad ekosystemu start-upowego wchodza podmioty, ktore odgrywaja rézne role w
ich procesie uruchamiania, rozruchu i pdzniejszego rozwoju. Mozna zaobserwowaé dziatania

podejmowane na réznych poziomach, a podmioty tworzace ekosystem, to?3:

o |, Administracja publiczna,

e Instytucje otoczenia biznesu,

e Spolecznos¢ start-upowa,

e Podmioty finansujqce,

e Przemyst i odbiorcy rozwigzan,

o Jednostki naukowe i akademickie,

e Dostawcy ustug specjalistycznych”.

23 Szerzej: W. Drewczynski, Korpostart-up. Efektywna wspéipraca korporacji ze start-upami, Wydawnictwo
Helion, Gliwice 2019, s. 36.
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Poszczegolne podmioty i1 jednostki tworzace ekosystem podejmujg dzialania, dzigki

ktérym mozliwe jest m.in.:

e zachecanie do bycia przedsigbiorczym i1 generowania innowacyjnych pomystow
biznesowych,

e pomoc i wsparcie na etapie weryfikacji optacalnos$ci przedsigwziecia,

e organizowanie wydarzen promujacych i zachecajacych do zaktadania start-upow,

e ocena i pomoc w uruchamianiu start-upow,

e promocja start-upow,

e przyciaganie inwestoréw i poszukiwanie wsparcia finansowego,

e oferowanie réoznych mechanizméw wsparcia na poszczegdlnych etapach rozwoju
firmy w tym odpowiednich warunkéw dla zaktadania i1 prowadzenia dziatalno$ci
gospodarczej,

e odpowiednie dostosowanie przepisOw prawa, ktore musi by¢ bardziej przejrzyste
I uproszczone oraz stanowi¢ nowy impuls do rozwoju przedsigbiorczosci,

e szerokie uswiadamianie, a potem pomoc w kontekScie ochrony wtasnosci
intelektualnej, gdyz z uwagi na nowatorski (Czesto w skali $wiatowej) charakter,
innowacyjne rozwigzania generowane przez start-upy powinny by¢ dobrze
zabezpieczone przed nieuprawnionym wykorzystaniem przez konkurencje,

e aktywne podejmowanie wspotpracy pomigdzy §wiatem nauki i biznesem, co za§ moze
by¢ impulsem do generowania nowych rozwigzan i wprowadzania usprawnien,

e wspieranie w akceleracji obiecujacych koncepcji 1 pomystow, ktére dalej moga
rozwija¢ si¢ w inkubatorach i centrach biznesowych,

e wsparcie w rozwoju 1 ekspansji krajowej oraz migdzynarodowej,

e pomoc W przygotowaniu si¢ do zmiany struktury wspolnikéw 1 wyjécia z inwestycji,

itp.

Dziatania podejmowanie przez poszczegolne podmioty powinny wspieraé start-upy od
wczesnego etapu rozwoju, poczawszy od fazy inkubacji i akceleracji, przez wzrost, po
ekspansje miedzynarodowa. Wazne jest to, by podmioty takie mogty liczy¢ na pomoc nie
tylko w fazie inkubacji 1 akceleracji, ale rowniez na etapie dalszego rozwoju oraz ekspansji

mig¢dzynarodowe;.
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Poszczegolne elementy ekosystemu start-upowego, z polskimi przyktadami, to?*:

Talenty — osoby, ktore sg zainteresowane zbudowaniem start-upu lub dotgczeniem do
zespolu. Moga to by¢ pomystodawcy, programisci i inzynierowie, projektanci,
menedzerowie projektow (np. Stefan Batory z Booksy, Michat Sadowski z Brand24,
Lech Kaniuk z SunRoof),
Mentorzy i1 doradcy — eksperci branzowi, ktorzy wykorzystujac swoja wiedze,
wspierajg start-upy w rozwoju. Moga za to pobiera¢ wynagrodzenie, udzielac¢
wsparcia w zamian za nieduzy pakiet udziatow lub §wiadczy¢ uslugi mentoringu za
darmo (np. Maciej Sadowski, Jedrzej Szczesniak, Michatl Borkowski)
Inwestorzy — celem ich jest zarabianie na wzro$cie warto$ci start-upu, w ktorym
posiadaja udziaty. Inwestorzy dzielg si¢ na:

v’ aniotowie biznesu (np. Maciej Filipkowski, Rafal Brzoska, Marcin

Tchorzewski, Dawid Urban),
v’ fundusze kapitatlowe (np. Inovo, Market One Capital, OTB Ventures),
v’ korporacyjne fundusze kapitalowe (np. Pracuj Ventures, mAccelerator,
ORLEN VC).

Instytucje finansujace — fundusze pozyczkowe lub banki oferujace dedykowane
instrumenty zwrotne dla start-upow (np. Bank Gospodarstwa Krajowego).
Programy akceleracyjne — intensywnie wspierajg start-upy W szybkim rozwoju.
Zazwyczaj trwaja kilka miesigcy, prowadzone sa przez mentoréw i ekspertow, a
podczas nich start-up rozwija oferowane przez siebie produkty i ustugi (np. ReaktorX,
Food.ac, Huge Thing),
Inkubatory — zapewniajg odpowiednie warunki do rozwoju start-upu, najczesciej przez
okres od roku do trzech lat. Inkubatory poza przestrzenig biurowg zapewniaja takze
dostep do ekspertow branzowych, wydarzen czy tez dedykowanych programow
wsparcia, np. utatwiajacych ekspansj¢ na rynki zagraniczne (np. AIP Akademickie
Inkubatory Przedsi¢biorczo$ci, Twoj Start-up).
Parki technologiczne — tworza odpowiednie warunki do wspotpracy, oferujac przy
okazji przestrzen biurowa 1 specjalistyczne ustugi (np. Krakowski Park
Technologiczny, Olsztynski Park Naukowo-Technologiczny),

2 'W. Drewczynski, Korpostart-up. Efektywna wspélpraca korporacji ze start-upami, Wydawnictwo Helion,
Gliwice 2019, s. 36.
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Biura coworkingowe — oferujg gtownie przestrzen biurowg dla tych, ktorzy nastawiaja
si¢ na wspélprace z innymi podmiotami tam ulokowanymi (np. hub:raum, Brain
Embassy).

Organizatorzy wydarzen i konferencji — ich celem jest aktywizacja spotecznos$ci
zwigzane] z przedsicbiorczo$cig. Drziatania te moga mie¢ charakter lokalny,
ogo6lnopolski lub miedzynarodowy (np. Wolves Summit, Infoshare)

Konkursy start-upowe — wydarzenia, podczas ktorych moga wystepowaé start-
upowcy, promujac przy okazji swoje firmy, np.: hackathony (maratony
programistyczne), konkursy pitchingowe (np. European Start-up Days, ABSL Start-up
Challenge)

Dostawcy ushug finansowych — banki i fundusze pozyczkowe, ktore oferuja
finansowanie zwrotne dla start-upéw i nowo tworzonych przedsigbiorstw na
preferencyjnych warunkach (np. Bank Gospodarstwa Krajowego),

Platformy crowdfundingowe — umozliwiajg pozyskanie finansowania od spotecznosci
os6b indywidualnych lub drobnych inwestoréw (np. Beesfund, Crowdway, Findfunds,
Mycrowding),

Firmy doradcze/konsultingowe — §wiadcza zazwyczaj specjalistyczne ustugi dla start-
upéw (np. Enky Consulting, GoVentures, Projekt Start-up, Start-up Academy, Go
Technologies),

Uczelnie i jednostki naukowe — stanowia specjalistyczne wsparcie dla start-upow,
zazwyczaj pracownicy tych jednostek dotaczaja do zespotu start-upowego jako
wspotpracownik lub udzialowiec, lub tez z nich rozwijaja si¢ innowacyjne
rozwigzania, ktore nastgpnie sg komercjalizowane, przeradzajac si¢ w start-upy (np.
Szkota Gtéwna Handlowa, Politechnika Warszawska, Akademia Gorniczo-Hutnicza w
Krakowie, Uniwersytet Jagiellonski),

Lokalna administracja i podmioty wspierajgce — pomaga W powstawaniu i rozwoju
start-upow np. poprzez organizacj¢ wydarzen i inicjatyw promujacych ide¢ start-
upéw, finansowanie dedykowanych miejsc dla start-upéw lub oferowanie im
preferencyjnych ~ warunkéw  prowadzenia dzialalnosci oraz  dedykowanych
mechanizmow — np. szkolenia specjalistyczne, programy finansowania oraz narzg¢dzia
wspierajace ekspansj¢ start-upow za granice (np. Urzad Miasta Krakowa, Urzad
Miasta Warszawy)



e Administracja publiczna — wspiera start-upy na szczeblu centralnym poprzez
wyspecjalizowane jednostki oferujagce programy wsparcia dla start-upow oraz

podmiotdw je finansujacych, np. inwestoréw. (np. PARP, NCBR, PFR).
ZAGRANICZNE EKOSYSTEMY START-UPOWE

Ekosystemy start-upowe obecnie bardzo mocno rozwijajg si¢ wielu czgsciach $wiata.
Ekosystemy te kazdorazowo posiadajg pewne specyficzne cechy uwarunkowane przez
czynniki socjoekonomiczne oraz kulturowe, zawsze zwigzane sa ze Srodowiskiem, w ktorym
sg 0sadzone, ale majg tez pewne cechy wspolne.

Kazdy ekosystem start-upowy obejmuje nie tylko start-upy, ale musi mie¢ wsparcie
organizacji, ktore zapewniajg zasoby, sieci i dostep do kapitatu.

Kompleksowym badaniem ekosysteméw  start-upowych  zlokalizowanych w
wiekszoéci krajow na $§wiecie zajmuje sie StartupBlink?. StartupBlink jest jedng z najbardzie;
znanych na $wiecie organizacji, ktora zajmuje si¢ badaniem ekosystemow start-upow i
zapewnia tworcom ekosystemoéw sektora publicznego, innowacyjnym organizacjom i
badaczom wiedze i narzedzia do mapowania, budowania marki i rozwijania ich ekosystemow
start-upowych.

Stworzyli oni globalng mape ekosystemu start-upow, ktora obejmuje dziesiagtki tysiecy
zarejestrowanych start-upoéw, przestrzeni coworkingowych i akceleratorow, pokazujac jak i
gdzie tworzone sg innowacje na catym $wiecie.

Raz w roku organizacja ta publikuje obszerny raport Global Startup Ecosystem Index
Report, w ktorym oceniane sg ekosystemy start-upowe z 1.000 miast i 100 krajow. Wynik
ilosciowy pokazuje poziom aktywnosci ekosystemu za posrednictwem jego interesariuszy i
innych kluczowych graczy. Wsrod elementéw branych pod uwagg przy obliczaniu punktacji
ilosciowej sg: m.in. liczba startupéw, liczba przestrzeni coworkingowych, liczba
akceleratorow, liczba spotkan zwigzanych ze start-upami.

Jesli chodzi o ranking krajow w 2022 r. — Stany Zjednoczone sg najwyzej
sklasyfikowanym krajem na $wiecie z tagcznym wynikiem prawie 4 razy lepszym, niz w
przypadku drugiego kraju w rankingu, czyli Wielkiej Brytanii. W sumie Stany Zjednoczone
maja 257 miast z 1.000 poddawanych ocenie w tym rankingu. Wielka Brytania zwigkszyta
swoja przewage nad trzecim w rankingu krajem — lzraelem. Wielka Brytania ma imponujaca

liczbe 78 miast w rankingu, co czyni jg jedynym krajem poza Stanami Zjednoczonymi, z

%5 Szerzej: https://www.startupblink.com/blog/about/.
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ponad 50 miastami w indeksie. lzrael jest sklasyfikowany nieznacznie nizej od Wielkigj
Brytanii, a dalej jest Kanada.

W tabeli 3 zaprezentowano ranking najlepszych krajow dla startupow wg.
StartupBlink, na podstawie oceny ekosystemow start-upowych ze 100 krajéw i 1.000 miast w
2022r.

Tabela 3. Ranking krajow najlepszych dla start-upéw wg. StartupBlink w 2022 r.

Zmiana
Global_na strg ;ﬁﬁﬁi \3/0 Kraj Calkowity wynik
pozycja ostatniego punktowy
raportu
1. 0 Stany Zjednoczone 195,370
2. 0 Wielka Brytania 52,554
3. 0 Izrael 45,062
4. 0 Kanada 35,264
5. +1 Szewcja 28,502
6. -1 Niemcy 25,334
7. +3 Singapur 23,407
8 +1 Australia 22,454
9. +3 Francja 20,994
10. -3 Chiny 20,663
33. -3 Polska 7,182
Zrodto: Global Startup Ecosystem Index 2022:

https://www.startupblink.com/startupecosystemreport, [25.10.2022].

W zestawieniu krajow, Polska zajmuje 33 miejsce 1 w porownaniu do raportu z
zesztego roku spadta w rankingu o 3 miejsca.

W rankingu miast ekosystemow start-upowych w 2022 r., na pierwszym miejscu jest
San Francisco, ktére pozostaje najbardziej wyrdzniajacym si¢ globalnym ekosystemem z
ogromng przewaga. Drugie miasto w rankingu, to — Nowy Jork, ktéry zajmuje to miejsce od
2017 roku, z tacznym wynikiem 1,7 razy wyzszym niz trzecie w rankingu miasto — Londyn w
Wielkiej Brytanii.

W tabeli 4 zaprezentowano ranking najwyzej rozwini¢tych miast-ekosystemow start-
upowych wg. StartupBlink, na podstawie oceny ekosystemoéw start-upowych ze 100 krajow i

1.000 miast w 2022 r.
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Tabela 4. Ranking najwyzej rozwinigtych miast-ekosystemoéw start-upowych wg.
StartupBlink w 2022 r.

Z_miana
Global_na sg)];ijr?ﬁi V(;/o Miasto, Kraj Cz\‘:/l;z‘i):(ity
pozycja ostatniego punktowy
raportu
1. 0 San Francisco, Stany Zjednoczone 550,269
2. 0 Nowy Jork, Stany Zjednoczone 217,002
3. +2 Londyn, Wielka Brytania 125,637
4. 0 Los Angeles, Stany Zjednoczone 113,855
5. +1 Boston, Stany Zjednoczone 108,050
6. -3 Pekin, Chiny 102,695
7. 0 Szanghai, Chiny 70,617
8 +2 Bengaluru, Indie 63,282
9. -1 Tel Awiw, lzrael 54,890
10. +1 Paryz, Francja 52,877
106. - 28 Warszawa, Polska 6,832
Zrodlo: Global Startup Ecosystem Index 2022:

https://www.startupblink.com/startupecosystemreport, [25.10.2022].

W zestawieniu polskich miast ekosystemow start-upowych najwyzsze miejsce zajmuje

Warszawa — ma 106 pozycje, jednak na przestrzeni roku — spadta az o 28 pozycji.

Jesli chodzi o przyktady ekosystemow start-upowych na §wiecie — San Francisco jest
jednym z najbardziej znanych miast w Stanach Zjednoczonych i posiada ekosystem start-
upowy o znakomitej reputacji. W miescie dziatajg tysigce startupow, a powdd dla ktorego
miasto tworzy tak wiele topowych startupoéw, jest wieloaspektowy. Istnieje tam ponad 90
aktywnych inkubatordéw i akceleratorow, ktore wyposazaja zatozycieli start-upow w fundusze,
wiedzg 1 przestrzen, tak, aby Ci mogli bezproblemowo rozpoczyna¢ nowe projekty. San
Francisco jest jednym z gtdéwnych osrodkow finansowania kapitatu venture capital w Stanach
Zjednoczonych, zapewniajac rozwijajacym si¢ projektom bogactwo lokalnych funduszy — ten
region byt odpowiedzialny za 22% $wiatowego finansowania venture capital i az za 44%
finansowania venture capital w USA w 2019 r., co podkresla site dostepnych funduszy w

regionie?. Region wokot San Francisco nazywa sie popularnie Doling Krzemowa — nazwa ta

26 Szerzej: https://startupstash.com/san-francisco-startups/.
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pochodzi z 1971 roku, a nadat jg dziennikarz Doa Hoefler — ktory mial na mysli grupe
lokalnych firm, dziatajagcych w branzy technologicznej, w tym producentow krzemowych
chipow. Dolina Krzemowa pozostaje te¢tnigcym zyciem miejscem dla start-upow z
innowacyjnym, podejmujacym ryzyko Srodowiskiem. Dzigki uniwersytetom Stanfordowi i
UC Berkeley jest tu duzo talentdow technologicznych oraz mtodych ludzi podejmujacych
ksztatcenie — zarowno z USA, jak i za calego $wiata. Siedmiu z dziesigciu najwigkszych na
Swiecie inwestorow 1 firm specjalizujacych si¢ w zakresie sztucznej inteligencji, takich jak

Google i Apple, ma swoje siedziby w Dolinie Krzemowej.
Nowy Jork

Zrbéznicowany 1 kosmopolityczny Nowy Jork jest domem dla 73 firm z listy Fortune
500, ponad 9.000 start-upow, 22 jednorozcow i ponad 100 akceleratoréw, inkubatorow i
przestrzeni co-workingowych. Cyberbezpieczenstwo to branza warta miliardy dolarow w
Nowym Jorku, z ponad 100 firmami, ponad 6.000 pracownikéw i odnoszacymi sukcesy start-
upami, takimi jak chociazby menedzer haset Dashlane. Inicjatywa publiczno-prywatna Cyber
NYC oferuje akcelerator dla start-upow specjalizujacy si¢ w cyberbezpieczenstwie, a Global
Cyber Center to eckosystem, ktory 1taczy najwicksze korporacje w miescie z
najnowoczesniejszymi rozwigzaniami w zakresie cyberbezpieczenstwa. Dzieki dziewieciu
akademickim centrom medycznym, ponad 50 szpitalom, ponad 100 fundacjom badawczym i
nowojorskim instytucjom otrzymujacym okoto 2 mld USD dotacji na badania i rozwdj, start-
upy medyczne 1 biotechnologiczne skoncentrowane na naukach przyrodniczych sg bardzo

dobrze wspierane.
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Analiza funkcjonowania konkretnych start-upow

Instagram

Zaraz po zostaniu absolwentem Uniwersytetu Stanforda, Kevin Systrom zatrudnit si¢
w firmie Nextstop, zajmujacej si¢ doradztwem dla turystow. Kevin byt wczeséniej stazysta w
Odeo, firmie, ktora ostatecznie przeksztalcita si¢ w Twittera, a takze pracowat jako specjalista
ds. rozwoju korporacyjnego w Google. Pracujagc w Nextstop, Kevin nauczyt si¢ kodowa¢ po
godzinach pracy, poniewaz nie miat doswiadczenia w programowaniu. W koncu Stworzyt
prototyp aplikacji internetowej o nazwie Burbn, ktoéra zostala zainspirowana jego
upodobaniem do wysokiej jakosci whisky i burbonu. Uzytkownicy aplikacji Burbn mogli si¢
meldowac¢ w konkretnych miejscach, udostepnia¢ czym si¢ w danym momencie zajmowali i
wymieniaé¢ zdjeciami — wszystko jednak dotyczyto ulubionego alkoholu Kevina, czyli whisky
i burbonu. Przelomowy moment miat miejsce w marcu 2010 roku, kiedy Kevin udat si¢ na
przyjecie firmy Hunch z Doliny Krzemowej. Dwoch inwestoréw venture capital — Baseline
Ventures i Andreessen Horowitz —podczas tej imprezy zostalo przedstawionych Kevinowi.
Umowili si¢ oni z nim na kawe, aby kontynuowa¢ rozmowe 0 projekcie po tym, jak Systrom
zademonstrowal im prototyp aplikacji. Po rozmowie z inwestorami i ich entuzjazmie
dotyczacym rozwoju aplikacji, Kevin podjat decyzj¢ 0 odejsciu z pracy i skoncentrowaniu si¢
na Burbn. W ciggu dwoch tygodni od tego zdarzenia udato mu si¢ pozyska¢ inwestycje W
wysokosci 500.000 $ na swoje przedsiewziecie od Baseline Ventures i Andreessen Horowitz.

Dzigki tej poczatkowej inwestycji Kevin mogt rozpoczaé rekrutacje do zespotu -
pierwszg osobg, ktora do niego dotaczyta byt 25-letni Mike Krieger. Po dotaczeniu Mike’a,
obaj zastanowili si¢ nad przysztoscig aplikacji Burbn i postanowili skoncentrowac si¢ glownie
na zdjeciach pozyskiwanych za pomocg telefonow. Ich uwage zwrocita aplikacja Hipstamatic,
ze wzgledu na swoja popularno$¢ i intrygujacg funkcje, jaka byta mozliwos¢ zastosowania
filtréw do wrzucanych zdje¢. Kevin i Mike dostrzegli mozliwos¢ stworzenia aplikacji taczacej
funkcjonalno$ci Hipstamatic oraz serwiséw spotecznosciowych takich jak Facebook. Burbn
przestal juz by¢ aplikacja jedynie dla amatorow whisky i burbonu. W tym momencie nastapita
zmiana nazwy na Instagram. Nazwa ta laczy wyrazenia ,natychmiastowy” (z jezyka
angielskiego instant) i ,.telegram” (z jezyka angielskiego telegram).

Aplikacja byta tworzona z mys$la o tym, aby byta jak najprostsza i wymagata jak
najmniejszej interakcji uzytkownika. Kevin i Mike zachecili znajomych do przetestowania
Instagrama, tak aby przekona¢ si¢ 0 ich wrazeniach i sprawdzi¢ czy aplikacja nie posiada

btedow. Instagram zaczat bardzo szybko rosna¢ i juz dwa lata po jego starcie —w 2012 roku —
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zostal kupiony za 1 miliard dolaréw przez Facebooka. W momencie zakupu Instagram miat
zaledwie 25 milionéw zarejestrowanych uzytkownikow, co byto niewielka liczbg w
poréwnaniu z setkami milionéw uzytkownikow Facebooka w tamtym czasie. Byt
obstugiwany przez 13 os6b i nie generowal zadnych zyskéw. Instagram byt jednym z
najszybszych i najwickszych sukceséw W $wiecie start-upow, gdyz od pomystu do miliarda

dolaréw zatozycielom potrzebne byty jedynie dwa lata.

Tesla

Tesla opracowuje, produkuje, wynajmuje i dystrybuuje samochody elektryczne, a
takze rozwiagzania do wytwarzania i magazynowania energii przede wszystkim w Stanach
Zjednoczonych, ale rowniez prowadzi coraz bardziej agresywna ekspansje¢ na caty $wiat. Sie¢
Superchargeréw (super tadowarek) Tesli oferuje stacje szybkiego tadowania pradu statego
0 napieciu 480 V na calym $wiecie, ktore umozliwiaja tatwe tadowanie pojazdow
elektrycznych. Pobierajac aplikacje Tesla, wlasciciele pojazdow tej marki moga podtaczyé
swoje smartfony do samochodu i uzyska¢ dostep do szerokiej gamy funkcjonalnosci. Dzigki
aplikacji mozna uzyska¢ dostep do swojego pojazdu Tesla z dowolnego miejsca. Tesla jest
traktowana przez inwestorow zupelnie inaczej niz tradycyjni producenci samochodow
poniewaz cale oprogramowanie opracowata we wtasnym zakresie, co ma odzwierciedlenie w
bardzo wysokiej wycenie spotki. Tesla zasadniczo wypromowata si¢ najpierw jako firma
zajmujgca si¢ oprogramowaniem i technologig, a dopiero w kolejnym etapie jako firma
motoryzacyjna. Wizja Tesli jest ,stworzenie najbardziej atrakcyjnej firmy samochodowej
XXI1 wieku poprzez stymulowanie $§wiatowego przejscia na pojazdy elektryczne”, podczas
gdy jej misjg jest ,przyspieszenie nadejScia zréwnowazonego transportu poprzez
wprowadzenie atrakcyjnych samochodow elektrycznych na rynek masowy tak szybko, jak to
mozliwe”?’.

Tesla zostala zatozona w Palo Alto w Kalifornii jako Tesla Motors 1 stycznia 2003 r.
przez Martina Eberharda i Marca Tarpenninga. Stato si¢ to po tym, jak General Motors
wycofal wszystkie swoje samochody elektryczne EV1 w 2003 roku, co zachecilo za$
zatozycieli do stworzenia firmy. lan Wright zostat trzecim pracownikiem Tesli kilka miesiecy
pozniej. W styczniu 2004 roku cata trojka zaczeta szuka¢ finansowania dla rozwijajacego si¢
start-upu i tak poznata Elona Muska. Elon Musk zapewnit Tesli finansowanie w postaci 6,5

miliona dolaréw w czasie jednej z pierwszych rund inwestycjnych i zostal przewodniczagcym

27 www.tesla.com
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rady dyrektorow w lutym 2004 roku. Eberhard zostal nastepnie mianowany dyrektorem
generalnym. Jeffrey Brain Straubel zostat zatrudniony jako piaty pracownik w maju 2004 r.
Cata piatka — czyli Eberhard, Tarpenning, Wright, Musk i Straubel — zawarli ugode¢ sadowa
we wrzesniu 2009 r., ktora zezwala im wszystkim na uzywanie terminu ,,wspotzatozyciel”.
Jak wiec wida¢ na przyktadzie Tesli, ktora wielu z czytajagcych moze kojarzy¢ przede
wszystkim z Elonem Muskiem, nie zawsze to osoby, ktore pierwsze rozpoczynajg prace nad
jakim$ pomystem, zostaja p6zniej najdtuzej w firmie. Elon Musk — pomimo iz na poczatku
byt przede wszystkim inwestorem — brat aktywny udziat w zyciu firmy, nadzorujgc bardzo
szczegdtowo projekt samochodu Roadster. Musk byt tym, ktory od samego poczatku nalegat
na karoseri¢ z polimeru wzmocnionego wiloknem weglowym i kierowal doborem
komponentow, od modutu energoelektroniki po reflektory i inne elementy estetyczne.

Tesla dokonata sporej rewolucji w branzy motoryzacyjnej i samochodowej, be¢dac
pierwsza na $wiecie firma, ktora zaczeta produkowaé samochody elektryczne. Obecnie Tesla
prowadzi réwniez zaawansowane prace i testy nad autonomicznymi pojazdami — takimi, ktore
sterowane sg za pomocg Sztucznej inteligencji, bez ingerencji cztowicka. Tesla zostata w
pazdzierniku 2022 roku szostag w historii amerykanska spotka wyceniang na wigcej niz 1
bilion dolaréw, czyli 1.000 miliardow dolaréw?®. Dzigki temu zostata okrzyknicta jedng z
najcenniejszych firm na $wiecie, a takze najwyzej wycenianym przez gietde producentem

samochoddw na catym §wiecie.

Jak Dojade

Polski start-upu jakdojade.pl — jestwyszukiwarka potaczen komunikacyjnych i
planerem podr6zy komunikacja miejska. Wiekszosciowy pakiet udziatow Jak Dojadg zostat
zakupiony przez Grupg Onet-RAS Polska w 2016 roku. Histori¢ Start-upu opowiada jeden z
jego zatozycieli oraz prezes Bartosz Burek. Wywiad z Bartoszem Burkiem znajduje si¢ w
serwisie YouTube (pod adresem: https://youtu.be/DQcyh0xX088).

28 https://edition.cnn.com/2021/10/25/investing/tesla-stock-trillion-dollar-market-cap/index.html
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Przyklady polskich start-upéw, ktore odniosly sukces

e Booksy — Platforma do umawiania wizyt w salonach urody

o www.booksy.com

e Znanylekarz/Docplanner — Platforma do umawiania wizyt u lekarzy

o www.znanylekarz.pl

e Brainly — Spoteczna platforma edukacyjna

o www.brainly.pl

e Zapakuj.to/Packhelp — Platforma do projektowania opakowan

o www.zapakuj.to

e Skriware — Laboratoria edukacyjne oparte o druk 3D

o www.skriware.com

e CallPage — Widget kontaktowy do stron internetowych

o www.callpage.pl

e Stethome — Inteligentny stetoskop dla rodzicow

o www.stethome.com

e Sunroof — Dachy zintegrowane z fotowoltaikg

o www.sunroof.se/pl

e Jutro Medical — Nowoczesna opieka zdrowotna

o www.jutromedical.com

e UuPacjenta — Platforma umozliwiajaca zamowienie domowych badan krwi

o www.upacjenta.pl

e Airly — Sie¢ sensoréw pozwalajacych monitorowac jakos¢ powietrza
o www.airly.org
e Therapify — Platforma 3czaca pacjentow ze specjalistami zdrowia psychicznego

o www.therapify.eu

e Gamfi — Platforma grywalizacyjna

o www.gamfi.com

e Livechat — Platforma obstugi i komunikacji z klientem

o www.livechat.pl

e Sundose — Spersonalizowane suplementy diety w modelu subskrybcyjnym

o www.sundose.com
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A/B testy — metoda badawcza, ktora pozwala porownaé¢ dwie wersje produktu oraz
przeanalizowac, w jaki sposob reagujg na niego uzytkownicy. Polega na tym, ze czes$¢
uzytkownikéw korzysta z innej wersji produktu (wersja produktu A) niz ta uzywana
przez pozostatg grupe (wersja produktu B).

Agile — z jezyka angielskiego ,,zwinny” — grupa metod zarzgdzania projektami
1 wytwarzania oprogramowania, stosujgca model iteracyjno-przyrostowy. Docenia
wage informacji zwrotnej oraz adaptacji rozwigzania pod wymagania uzytkownikow,
ktorzy na biezaco testuja wprowadzane zmiany. Waznymi elementami Agile sg
zwinnos$¢ 1 elastyczno$¢ w wytwarzaniu oprogramowania oraz dostosowywanie si¢
do zmieniajacych si¢ warunkéw, w przeciwienstwie do trzymania si¢ sztywnego
planu. To metoda zarzadzania projektami, ktora dobrze sprawdza si¢ w dynamicznych
i szybko rosnacych start-upach.

Akcelerator — program szkoleniowo-mentoringowy, trwajacy zazwyczaj 3-6
miesiecy. Przeznaczony dla start-upow na wczesnym etapie rozwoju. Start-upy
w ramach programu akceleracyjnego moga otrzymywac finansowanie na dziatalnos¢
I pomoc mentoréw. Organizowane sg dla nich spotkania z potencjalnymi klientami
oraz warsztaty i szkolenia. Najpopularniejszym na $wiecie akceleratorem start-upow
jest Y Combinator.

Alpha — niekompletny produkt przeznaczony do wewngtrznych testow.

Aniol biznesu, business angel — bogata osoba, najczesciej inwestor indywidualny,
ktory posiada spore oszczednos$ci i decyduje si¢ je inwestowaé w start-upy. Jedna z
najpopularniejszych form finansowania start-upéw na wczesnym etapie rozwoju.

B2B — z ang. business to business, sprzedaz produktu lub ustugi do innych firm. Start-
upy B2B to podmioty, ktérych grupa docelows sg inne firmy.

B2C — z ang. business to consumer, czyli sprzedaz produktu Iub ustugi bezposrednio
do klientéw indywidualnych. Start-upy B2C to podmioty, ktérych grupa docelowa sa
indywidualni klienci.

Beta — cze$ciowo gotowy produkt do testow i1 otrzymania informacji zwrotnej od
zewngtrznych uzytkownikow.

Bootstrapping — rozwijanie start-upu bez wykorzystania kapitalu zewnetrznego,
finansujagc go z wilasnych S$rodkéw. Moze to by¢ finansowanie z wlasnych

oszczednosci badz tez finansowanie za pomoca przychodu od ptacacych klientow.
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Oznacza rezygnacj¢ z szukania inwestycji m.in. aniotdéw bizneséw lub funduszy
venture capital.

Breakeven — prog rentownosci start-upu, czyli moment w ktérym przychody ze
sprzedazy zaczynaja by¢ wieksze od kosztéw wytwarzania produktu lub ushugi. To
moment, w ktérym start-up przestaje przynosic strate i zaczyna generowac zysk.

Burn rate — predkos¢ z jaka start-up wydaje pienigdze pozyskane z finansowania.
Potocznie mowi si¢ o ,,przepalaniu” pieniedzy przez start-up, jednak wyrazenie to ma
wydzwigk pejoratywny.

CAC - z jezyka angielskiego customer acquisition cost, czyli koszt pozyskania
klienta. To wskaznik, ktory pokazuje ile kosztuje nas $rednio pozyskanie nowego
klienta (biorac pod uwage wydatki marketingowe).

Churn rate — z jezyka angielskiego wskaznik rezygnacji abonentéw, czyli procent
klientow, ktorzy anulujg ustuge abonamentowa z miesigca na miesigc.

Cliff — z jezyka angielskiego klif lub urwisko, czyli wczesniej zatwierdzony w
umowie moment podczas vestingu, w ktorym pracownik badz wspotzatozyciel start-
upu nabywa prawo do udzialow, proporcjonalnie do calo$ci okresu vestingu.
Przewaznie spotyka si¢ jednoroczny cliff.

Crowdfunding — z jezyka angielskiego finansowanie spotecznosciowe. Moze
przybiera¢ form¢ przedsprzedazy, tak jak np. popularna platforma Kickstarter, lub tez
forme¢ crowdfundingu udziatowego. Wielu indywidualnych, drobnych inwestorow
dokonuje niewielkich wptat, w zamian obejmujgc udzialy w start-upie. Do
popularnych platform nalezag m.in. Kickstarter, Indiegogo, Beesfund, Crowdways,
Findfunds czy Seedrs.

Due diligence - doglebna analiza sytuacji finansowej i prawnej spotki zachodzaca w
momencie mi¢dzy podpisaniem term sheet a umowa inwestycyjng. Jest to audyt
finansowo-prawny  start-upu prowadzony przez Kkancelari¢ prawng, firme
konsultingowg lub biuro doradztwa podatkowego. Czasami miejsce ma réwniez due
diligence technologiczny, ktory sprawdza potencjatl technologii start-upu.

Exit, wyjScie — wyjscie z inwestycji, czyli uptynnienie udzialoéw inwestorow w start-
upie. W przypadku start-upu oznacza wejscie na gietde, kupno start-upu przez inny
podmiot lub sprzedaz udzialow innemu inwestorowi. Exit jest sposobem na zarabianie

na inwestowaniu w start-upy przez fundusze inwestycyjne lub aniotow biznesu.
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Follow-up — kontynuowanie inwestycji w dany start-up przez inwestora w Kilku
kolejnych rundach finansowania. Oznacza kilkukrotne zainwestowanie w start-upu
w roznych fazach rozwoju, czyli np. inwestycja w rundzie finansowania pre-seed
(przed-zalazkowej), a pozniej dodatkowo udzial w rundzie finansowania seed
(zalagzkowej).

Freemium — model biznesowy, w ktorym wersja podstawowa produktu jest
oferowana za darmo. Skorzystanie z dodatkowych funkcji produktu wigze si¢
z dodatkowg zaptatg.

Founder, co-founder — zatozyciel lub wspotzatozyciel, czyli jeden ze wspdlnikow
tworzacych start-up.

Growth hacking — technika marketingowa pozyskiwania klientow, ktora
wykorzystuje przede wszystkim social media oraz blogi, a takze réznego rodzaju
techniki viralowe (z ang. chwytliwe treéci, tresci rozprzestrzeniajgce si¢ jak wirus).
Hackathon — inaczej maraton projektowania — wydarzenie, podczas ktorego przede
wszystkim programisci, ale tez graficy lub designerzy pracuja przez krotki okres nad
konkretnym rozwigzaniem informatycznym. Hackathony trwaja zwykle od kilku
godzin do dwoch dni.

Inbound marketing — tzw. marketing przychodzacy, w ktorym to nasi klienci
przychodza do nas sami, poprzez np. prowadzenie wlasnego bloga, stron¢ internetowa
czy tresci publikowane w mediach spotecznosciowych.

Inkubator — miejsce w ktorym start-upy mogg liczy¢ na rozwoj, przewaznie na
najwczesniejszym etapie samego pomystu na biznes. Start-upy moga dzialaé w
ramach inkubatorow bez zaktadania dziatalnoSci gospodarczej. Inkubatory oferujg
ustugi ksiegowe oraz przestrzen biurowa.

IP — z jezyka angielskiego intellectual property, czyli wilasno$¢ intelektualna
rozwigzania. Prawo do niej moze by¢ w formie udokumentowanej (patent, znak
towarowy, wzor przemystowy) lub w postaci tajemnicy handlowej (méwimy wtedy o
tzw. know-how).

IPO - z jezyka angielskiego Initial Public Offering, czyli debiut start-upu na gietdzie.
Iteracja — moment w cyklu rozwoju oprogramowania, w ktérym pracuje si¢ nad
produktem. Trwa $rednio od 1 do 6 tygodni. Zawiera planowanie, analiz¢ wymagan,

kodowanie, testowanie, a takze analiz¢ informacji zwrotnej od uzytkownikow.
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Know-how — czyli inaczej wiedza, do$wiadczenie, bardzo czgsto o niejawnym
charakterze. Know-how danego start-upu bardzo czesto jest jego tajemnicg handlows.
KPI — z jezyka angielskiego Key Performance Indicators, czyli kluczowe wskazniki
wydajnosci. Pokazuja mierzalng realizacj¢ podstawowych celow 1 zalozen
biznesowych. Przyktadowo: jednym z KPI moze by¢ osiggnigcie przychodu 30 000 zt
miesi¢cznie, zdobycie 100 placacych klientow lub niezawodno$¢ systemu na poziomie
99,5%.

Lean Start-up — metodologia, ktéra polega przede wszystkim na szybkiej adaptacji.
Jest to sposob prowadzenia biznesu 1 budowania produktu, w ktérym dostosowywanie
si¢ do realiow rynkowych i1 eksperymenty z uzytkownikami sa wazniejsze niz
poczatkowe zatozenia i ustalony plan dzialania - na kazdym etapie rozwoju produktu.
LTV - z jezyka angielskiego life time value (zyciowa warto$¢ klienta), czyli ile
pieniedzy Srednio start-up zarabia na jednym kliencie na przestrzeni czasu, w ktorym
korzysta on z rozwigzania. Przyktadowo: jesli $rednio klient korzysta z ustugi start-
upu przez 3 lata, placac rocznie 200 zt, to LTV jest rowne 600 ztotych.

Lad korporacyjny — sposob w jaki decyzje sa podejmowane w spoélce, np. zwykla
wigkszoscig glosow na Zgromadzeniu Wspdlnikéw lub tez wiekszoscia dwodch
trzecich gloséw. Moze dodatkowo dawaé prawo weta inwestorowi w niektorych
sytuacjach.

Monetyzacja — sposob w jaki start-up zamierza zarabia¢, inaczej model biznesowy.
MVP — z jezyka angielskiego minimum viable product, czyli najprostsza wersja
produktu, ktéra daje minimalng uzyteczno$¢ naszemu uzytkownikowi. Jest to
najczgsciej podstawowa produktu, ktora mozna przekaza¢ uzytkownikowi
do przetestowania — przewaznie znajduje si¢ krok dalej niz prototyp. Nie musi
wygladac idealnie, ale stuzy zebraniu feedbacku od uzytkownikow.

Open source — z jezyka angielskiego otwarty kod zrodlowy, czyli rozwigzanie, ktore
jest dostepne publicznie i mozna z niego korzysta¢ bez oplat, przewaznie roéwniez
rozpowszechniac.

Outbound - tzw. marketing wychodzacy, oznaczajacy aktywne poszukiwanie
klientow np. cold mailing — wysytanie maili do nieznanych nam osob, badz cold
calling - dzwonienie do obcych nam 0sob.

Pitch — prezentacja pomyshu na start-up w krotkiej formie werbalnej — zazwyczaj

powinna by¢ konkretna i chwytliwa . Trwa przewaznie od 30 sekund do 10 minut.
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Sztuka pitchowania jest bardzo wazna w celu pozyskania inwestoréw. Sklada si¢
w duzej mierze z przedstawienia problemu, rozwigzania oraz zespotu.

Pitch deck — forma prezentacji o start-upie, wykonana w programach takich jak
PowerPoint lub Keynote. Zawiera przewaznie 10-12 slajdow. Jest bardzo wazna, gdyz
pozwala przyku¢ uwage inwestorow. Niektorzy inwestorzy venture capital dostajg
setki czy tysigce pitch deckow rocznie. Dlatego tez pitch deck start-upu musi by¢
ciekawy i zwiezly.

Pivot — zmiana w produkcie lub ustudze start-upu, ktéora moze dotyczy¢ charakteru
produktu badz rynku docelowego. Dochodzi do niego po weryfikacji btednych zatozen
oraz hipotez stawianych przez zespot, albo tez po odkryciu nowych mozliwosci w
toku testowania produktu.

Pre-seed, seed — z jezyka angielskiego zalazek, zasiew, sg to pierwsze rundy
inwestycyjne start-upu, przewaznie w momencie, w ktorym start-up jeszcze nie ma
klientow lub dopiero co pozyskat pierwszych klientow.

Retencja — lojalnos¢ klientow, czyli ilu klientow w modelu subskrypcyjnym korzysta
Z naszego rozwigzania z miesigca na miesiagc — przeciwienstwo churn rate.

Runda A, B, C — kolejne rundy inwestycyjne start-upu, przewaznie na tym etapie
przychod start-upu ros$nie z predkoscia 100% rok do roku, inna nazwa dla rundy
inwestycyjnej to ,,series A”, ,,series B” w jezyku angielskim.

ROI — z jezyka angielskiego return on investment, czyli zwrot z inwestycji. Jest to
wskaznik rentownos$ci projektu badz inwestycji. Liczy si¢ go nastepujgco: stosunek
zysku operacyjnego dzielony przez poniesione naklady inwestycyjne, pomnozone razy
100%.

SaaS - z jezyka angielskiego software as a service, czyli oprogramowanie jako
ustuga, tojeden z dostepnych modeli chmury obliczeniowej. Aplikacja jest wtedy
przechowywana oraz wykonywana na komputerach dostawcy ushugi i jest
udostepniana uzytkownikom przez Internet. Eliminuje to potrzebg instalacji
I uruchamiania programu na komputerze klienta. Model SaaS przerzuca obowigzki
instalacji, zarzadzania, aktualizacji oraz pomocy technicznej z klienta na dostawce
ushugi. Przy SaaS wystepuje najczgsciej ptatno$¢ abonamentowa, co miesigc lub co

rok.
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Skalowalno$¢ — mozliwos$¢ 1 fatwos¢ przeniesienia produktu lub ustugi na inne rynki.
Charakteryzuje si¢ brakiem lub niskimi barierami wchodzenia na kolejne rynki:
kapitatowymi, kulturowymi, sprzetowymi.

TAM - z jezyka angielskiego total addressable market, czyli warto$¢ rynku
docelowego, na ktorym chcemy sprzedawaé nasz produkt lub ustuge. Moze to by¢ np.
rynek oprogramowania dla biur rachunkowych badz tez $wiatowy rynek bielizny
meskiej.

Term sheet — niezobowigzujgcy prawnie dokument, $§wiadczacy o intencji podpisania
umowy inwestycyjnej migdzy start-upem a inwestorem. Zawiera najwazniejsze punkty
dotyczace inwestycji, w tym kwot¢ finansowania oraz wysoko$¢ obejmowanych
udziatow.

Trakcja — zestaw mierzalnych wskaznikow, ktore pokazujg rozwdj start-upu —
najczesciej w postaci wstepnej weryfikacji przez pierwszych klientow, przyrostu
liczby uzytkownikéw lub przychodu.

Usability test — z jezyka angielskiego test uzytecznosci, czyli test sprawdzajacy
klarowno$¢ i1 tatwo$¢ korzystania z produktu lub aplikacji. Polega na obserwacji
uzytkownika podczas korzystania z aplikacji, celem znalezienia mozliwych drég
ulepszenia.

User experience (UX) — z jezyka angielskiego doswiadczenie uzytkownika, czyli
ogolne wrazenie 1 doswiadczenia uzytkownika podczas korzystania z naszego
produktu lub ustugi. Moga dotyczy¢ intuicyjnosci rozwigzania, szybkos$ci,
przejrzystosci, designu oraz ergonomii. Warto mierzy¢ user experience specjalnymi
aplikacjami 1 programami, ktoére w sposob analityczny badajg interakcje uzytkownika
z produktem.

Umowa inwestycyjna — kluczowy dokument w procesie inwestycyjnym, okresla
przebieg inwestycji, cel inwestycji, wartos¢ wnoszonego kapitalu przez inwestora,
ilos¢ obejmowanych udziatéw przez inwestora oraz tzw. tad korporacyjny.

Unicorn — z jezyka angielskiego jednorozec, czyli start-up ktorego wycena
przekroczyta miliard dolarow.

User interface (Ul) — z jezyka angielskiego interfejs uzytkownika. Jest to punkt
zetknigcia cztowieka z aplikacja. NajczeSciej mamy na mysli graficzny interfejs, czyli

to co widzi uzytkownik.
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Vesting — nabywanie udzialdow przez zalozycieli start-upu z czasem, najczesciej
spotyka si¢ 4-letni okres vestingowy. Vesting zapewnia stata motywacje¢ zatozycieli
start-upu, ktérzy musza by¢ zaangazowani w dalszy jego rozwoj, aby posiada¢ udziaty
w start-upie.

VC - z jezyka angielskiego venture capital, czyli kapital podwyzszonego ryzyka. Sg
to fundusze inwestycyjne, ktore inwestuja w start-upy na wczesnym etapie rozwoju, az
do wejscia na gietde lub przejecia start-upu przez inng firme¢. Inwestorzy VC licza na
przyszte zyski ze sprzedazy start-upu, czyli z réznicy pomi¢dzy wyceng start-upu w
momencie inwestycji, a ceng sprzedazy.

Wireframing — z jezyka angielskiego szkielet, czyli proces tworzenia makiet, ktore sg
szkicem lub schematem produktu. Zawiera doktadnie rozrysowane kolejne ekrany
aplikacji i logike poruszania si¢ po niej.

Wycena Post-money — wycena start-upu po uwzglednieniu inwestycji kapitatowe;j
poczynionej przez inwestora.

Wycena Pre-money — wycena start-upu przed wzigciem pod uwage inwestycji

kapitatowej inwestora.
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