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  Dominice, Frankowi i Stasiowi

  — najlepszemu zespołowi startupowemu na świecie.


  Wstęp


  Już podczas studiów zacząłem interesować się tematyką startupów. Byłem wtedy młodym chłopakiem z małego miasta, który bardzo dużo pracował. W wieku 18 lat zaliczyłem bowiem nieudany eksperyment dotyczący tworzenia portalu społecznościowego w sieci i na parę ładnych lat trafiłem do tradycyjnego biznesu, gdzie miałem okazję wykazać się w zakresie zarządzania ludźmi. Ciężka praca przeplatana nauką na studiach zaocznych była okresem, w którym miałem dużo nowatorskich pomysłów. Część z nich postanowiłem zgłosić w ramach konkursu „Projekt Laborka” organizowanego przez Wirtualną Polskę, która poszukiwała nowych koncepcji przedsięwzięć internetowych. Portal znany mi z punktu widzenia osoby, która przegląda go prawie każdego dnia, stanowił jednak dla mnie dość dużą zagadkę. Nie miałem zielonego pojęcia, jak funkcjonuje tego typu przedsiębiorstwo oraz jakie są tak naprawdę oczekiwania firmy co do przesłanych przeze mnie pomysłów. Brakowało mi także umiejętności technicznych, aby samodzielnie realizować tego typu przedsięwzięcia. Nie miałem także zespołu, z którym mógłbym pracować nad moimi projektami. Krótko mówiąc, byłem kreatywnym żółtodziobem. Z punktu widzenia korporacji mogłem być ciekawym zjawiskiem, ale nie na tyle, żeby wcielić w życie którąś z moich koncepcji. Zdobyłem jednak wyróżnienie, a kilka miesięcy później rozpocząłem pracę w WP.


  Praca w Wirtualnej Polsce była moją pierwszą stycznością z korporacją. Dość szybko zrozumiałem, co zrobiłem źle podczas przygotowywania projektów na konkurs i dlaczego nie były one atrakcyjne dla tak dużej firmy. Byłoby to niemożliwe, przyglądając się takiej firmie tylko i wyłącznie z zewnątrz. Dopiero jako jeden z trybików machiny mogłem przekonać się na własne oczy, jakie elementy są istotne dla korporacji. W obrębie firmy przewijało się mnóstwo innowacyjnych pomysłów. Tylko te najlepiej przygotowane i pokrywające się z misją i strategią firmy miały szansę na realizację. Ponadto w obrębie zainteresowań korporacji było także przejmowanie innych projektów technologicznych, które miały potencjał i mogły wzbogacić jej ofertę. Kiedy udało mi się rozgryźć całą układankę, okazało się, że firma oferuje naprawdę niesamowite możliwości realizacji nowych projektów, z czego chętnie korzystałem. W dość krótkim czasie zrealizowałem ich kilkanaście. W międzyczasie zrealizowałem też kilka przedsięwzięć startupowych na własną rękę. Niestety, podobnie jak miało to miejsce przy projektach konkursowych dla WP, nie przyniosły one spektakularnych rezultatów. Zacząłem także dawać upust wiedzy, jaką miałem w zakresie tworzenia innowacji, uruchamiając blog na ten temat. W krótkim czasie znalazło się na nim ponad 500 artykułów, z czego znaczną część stanowiły te opisujące nowatorskie i przełomowe technologie rozwijane przez startupy na całym świecie. Jakiś czas później opuściłem WP i dołączyłem do agencji Jamel Interactive. Poszukiwała ona doświadczonego project managera, który pomógłby przeprowadzić wdrożenie znaczącego projektu IT na rzecz dużej grupy kapitałowej. Dzięki wcześniejszej pracy w korporacji dość łatwo pracowało mi się z takim kontrahentem. Świetny zespół oraz ciężka praca pozwoliły na przeprowadzenie całego wdrożenia w rekordowym czasie i otworzyły nowe możliwości współpracy z korporacją. Tego typu klienci stanowili większość partnerów biznesowych agencji, więc dość szybko miałem okazję do rozpoczęcia pracy w ramach różnych projektów dla firm produkcyjnych, bankowości czy też sektora ubezpieczeń. To było naprawdę cenne doświadczenie. Potrzeby wielu korporacji w zakresie nowych technologii okazały się bardzo duże, więc pojawiła się możliwość realizacji ciekawych projektów.


  Jakiś czas później na mojej ścieżce kariery pojawiła się kolejna nietuzinkowa firma. Miałem okazję poznać realia współpracy z korporacją ze strony startupu realizującego dedykowane wdrożenie na rzecz jednej z dużych firm produkcyjnych. Po raz kolejny mogłem przekonać się, jak ciężką pracą jest tworzenie startupu. W tym okresie dołączyłem także do zespołu grupy kapitałowej Black Pearls VC i rozpocząłem pracę nad pierwszym programem akceleracyjnym dedykowanym dla spółek technologicznych. Udało mi się także zaangażować jako partner w jednym z konkursów, jakie organizowała Orange Polska na rzecz zespołów studenckich, które mogły wykorzystywać rozwiązania techniczne udostępniane przez spółkę. To był moment, kiedy mogłem już dzielić się moimi praktycznymi doświadczeniami i pomagać młodym ludziom z genialnymi pomysłami lepiej zrozumieć istotę pracy na rzecz naprawdę dużego biznesu.


  W przeciągu kilku lat zdobyłem niesamowite doświadczenie związane ze startupami i korporacjami, zarówno jako pomysłodawca, który został sprowadzony na ziemię, jak i pracownik korporacji realizujący w niej innowacyjne przedsięwzięcia, zewnętrzny kontrahent giganta przemysłowego, startupowiec wdrażający nowe technologie na rzecz dużej firmy oraz inwestor współpracujący z korporacją przy jej programie związanym ze startupami i pomagający w ocenie takich przedsięwzięć. Dzięki temu na każdy projekt realizowany przez startup na rzecz korporacji mogłem patrzeć wielowymiarowo. Rozumiałem także każdą ze stron tego procesu w kontekście motywacji, potrzeb i oczekiwań, ograniczeń oraz stylu pracy. To wszystko było dobrym wstępem do tworzenia autorskich projektów mających na celu wspieranie spółek technologicznych. Żeby zrobić to na jeszcze wyższym poziomie, poświęciłem kilka miesięcy na badanie potrzeb startupów w zakresie oferty programów akceleracyjnych. Pozwoliło mi to zidentyfikować kluczowe elementy najbardziej istotne z punktu widzenia projektów obarczonych bardzo dużym ryzykiem. A to z kolei dało możliwość zapewnienia wsparcia szytego na miarę. Jedna edycja programu Startup Roadshow szybko zamieniła się w siedem. Wszystkie osoby zaangażowane w ten projekt były dumne z pewnego pionierskiego startupu z Elbląga, który po dołączeniu do programu i otrzymaniu inwestycji kapitałowej rozpoczął drogę do bardzo dynamicznego wzrostu. Rozwój spółki robił naprawdę duże wrażenie, a jej wyniki z kwartału na kwartał były coraz lepsze.


  Równolegle dołączyłem do zespołu realizującego program akceleracyjny w ramach konsorcjum międzynarodowego. Na bazie wcześniejszych doświadczeń i wniosków wyciągniętych z poprzedniego akceleratora udało się usprawnić model funkcjonowania. Największą zmianą było jednak wybranie konkretnego profilu tematycznego, który sprawiał, że program był unikatowy. Spotkał się on z dużym zainteresowaniem ze strony startupów, z których kilka osiągnęło spory sukces komercyjny. Pozwolił także na opracowanie frameworku budowania kolejnych akceleratorów, który szybko został wykorzystany do uruchomienia nowego programu, jakim było Space3ac. Każdy kolejny akcelerator okazywał się lepszy od poprzedniego i bazował na innych założeniach. Tym razem obok specjalizacji branżowej pojawiła się możliwość przetestowania założeń modelu odwróconej innowacji, w której to startupy miały okazję tworzyć rozwiązania w kontekście realnych potrzeb zgłoszonych przez duży przemysł. Także i w tym przypadku założenia okazały się słuszne. Następnym krokiem było bardziej intensywne włączenie do całego procesu korporacji. Udało się to zrobić w ramach pilotażu Scale Up, podczas którego 11 dużych przedsiębiorstw miało okazję rozpocząć współpracę z kilkudziesięcioma startupami. Eksperyment się udał. Zarówno startupy, jak i korporacje odniosły z tego tytułu duże korzyści, a znaczna część pilotażowych wdrożeń miała kontynuację. To pozwoliło mi zachęcać kolejne korporacje do współpracy z młodymi spółkami technologicznymi. Poza tym, jak robić to skutecznie, wiedziałem także, jak robić to bezpiecznie.


  Przy okazji rozwijałem moje kompetencje w zakresie wejść kapitałowych do startupów. Analizowanie projektów, spotkania i rozmowy, udział w wydarzeniach, mentoring, inkubowanie startupów, pomoc w tworzeniu modeli biznesowych i założeń funkcjonowania firmy, opracowywanie strategii wejścia na rynek czy też pozyskiwania klientów były moją codziennością. W kolejnym kroku pojawił się udział w procesach inwestycyjnych oraz bezpośrednie zaangażowanie w spółkach, które pozyskały inwestycje z funduszu, a także ostatecznie dołączenie do zarządu jednego z funduszy venture capital (VC) w ramach grupy kapitałowej. Chwilę później pojawiły się także okazje do przeprowadzenia wyjść z kilku inwestycji. Prawdziwym sukcesem było jednak to, że wspomniany wcześniej startup z Elbląga sprzedał część swojego biznesu zagranicznemu inwestorowi za 100 000 000 zł. Świadomość, że miało się udział w uruchomieniu i wsparciu rozwoju firmy z takim osiągnięciem, daje naprawdę dużą satysfakcję i poczucie dobrze spełnionego obowiązku. Przykładów startupów działających na polskiej scenie, które mogą poszczycić się takimi osiągnięciami, jest nadal jeszcze dość mało. Jednakże skoro udało się jednym, to na pewno ktoś jeszcze będzie w stanie to powtórzyć.


  Korporstartup. Efektywna współpraca korporacji ze startupami jest zwieńczeniem moich ponad dziesięciu lat doświadczeń przy pracy nad innowacjami, rozwojem startupów, docieraniu do dobrych okazji biznesowych oraz współpracy z korporacjami. Był to okres zarówno dużych sukcesów, jak i zaliczonych porażek. Zaangażowanie po różnych stronach barykady oraz testowanie wielu mechanizmów i metodyk pracy pozwoliło mi zgromadzić bardzo cenną i unikatową wiedzę, którą chciałbym podzielić się z dużymi firmami, aby pomóc im lepiej zrozumieć specyfikę współpracy z młodymi spółkami technologicznymi, dopracować istniejące instrumenty lub przygotować się do podjęcia działań w tym obszarze. Złożoność rynku startupów, programów akceleracyjnych czy też funduszy inwestujących w projekty podwyższonego ryzyka jest bardzo duża. Książka ta krok po kroku pozwala zrozumieć istotę funkcjonowania różnych podmiotów na tym rynku oraz zależności, jakie pomiędzy nimi występują. Korporstartup daje także praktyczne wskazówki, jak krok po kroku podnosić poziom korporacyjnej gotowości do współpracy ze startupami i korzystać z dodatkowych instrumentów, które pozwolą zwiększyć korzyści wynikające z bycia elementem całego ekosystemu. Na potrzeby książki przedstawiłem szereg praktycznych narzędzi, a także stworzyłem kilka autorskich instrumentów, które mogą zostać wykorzystane do bardziej efektywnej i bezpiecznej współpracy z małymi, bardzo innowacyjnymi firmami oraz innymi podmiotami, które stanowią nieodłączny element tego rynku. Przedstawiam także historię tworzenia się branży startupów, programów akceleracyjnych, funduszy VC oraz korporacyjnych funduszy venture capital (CVC). Pokazuję także, jak wykorzystać potencjał talentów, które posiada korporacja, aby uruchomić program akceleracyjny, podjąć współpracę z zewnętrznymi inwestorami czy też zaplanować uruchomienie własnego funduszu VC lub skorzystać z możliwość i zaangażowania do tego procesu zewnętrznych źródeł finansowania. To, do czego uda się wykorzystać tę wiedzę, pozostawiam już Tobie.


  Przyjemnej lektury


  — Wojciech Drewczyński


  Dla kogo jest ta książka


  Korpostartup jest książką poruszającą zagadnienia dotyczące współpracy korporacji ze startupami. Skierowana jest ona do właścicieli, kadry zarządzającej oraz menedżerów dużych przedsiębiorstw, którzy szukają możliwości budowania przewagi konkurencyjnej poprzez kooperację ze startupami i młodymi spółkami technologicznymi. Została opracowana w formie kompleksowego poradnika, z którego skorzystają zarówno osoby posiadające doświadczenie w tym zakresie, jak i czytelnicy, którzy dopiero rozpoznają temat funkcjonowania startupów i ekosystemu, w jakim funkcjonują. Reprezentanci firm posiadających szeroki wachlarz instrumentów związanych ze startupami także mogą wyciągnąć wiele ciekawych wniosków z lektury, dokonać swoistej retrospekcji prowadzonych przez siebie działań i poznać metody stosowane przez inne podmioty na rynku.


  Treść książki stworzyłem na podstawie własnego doświadczenia jako startupowiec, mentor, inwestor, pomysłodawca programów akceleracyjnych oraz osoba łącząca świat dużych firm z tymi mniejszymi, które opierają fundamenty swojego działania na innowacjach i nowych technologiach. Można w niej znaleźć praktyczne wskazówki związane ze współpracą na różnych poziomach, autorskie narzędzia wspomagające tworzenie i planowanie własnych instrumentów i działań oraz liczne przykłady badań dotyczących mechanizmów związanych z ekosystemem innowacji i inwestycji podwyższonego ryzyka oraz praktycznego podejścia do prowadzenia kooperacji pomiędzy startupami a korporacjami.


  Jak zorganizowana jest ta książka?


  Korpostartup jest podzielony na sześć części tworzących logiczną całość i wzajemnie się uzupełniających. Kolejne rozdziały wprowadzają czytelnika krok po kroku w świat startupów i ich współpracy z korporacjami oraz prezentują instrumenty z tym związane.


  
    	Rozdział 1. przedstawia założenia funkcjonowania startupów oraz ich otocznia, a także korzyści i ryzyka związane z podejmowaniem takiej współpracy przez małe i duże firmy, prezentuje też założenia autorskiej metody Startup Collaboration Readiness.


    	Rozdział 2. prezentuje krótką historię startupów oraz określa najważniejsze ośrodki startupowe w Polsce i na świecie. Przybliża także elementy związane z oceną potencjału danych ekosystemów.


    	Rozdział 3. wprowadza czytelnika do podstawowych form współpracy ze startupami oraz do instrumentów, które mogą być wykorzystywane do poszukiwań innowacji zarówno na zewnątrz, jak i wewnątrz organizacji. Demonstruje także możliwe podejścia związane z tworzeniem korporacyjnej strategii współpracy ze startupami.


    	Rozdział 4. pokazuje świat programów akceleracyjnych dla startupów organizowanych zarówno przez niezależne podmioty, jak i korporacje. Pozwala przeanalizować korzyści i ryzyka związane z uruchomieniem takiego programu i krok po kroku zaplanować jego funkcjonowanie.


    	Rozdział 5. demonstruje założenia funkcjonowania rynku funduszy venture capital i ich podejścia do współpracy ze startupami, prezentuje także wartości, jakie mogą wnosić tego typu podmioty dla korporacji, i jak efektywnie budować z nimi współpracę.


    	Rozdział 6. przedstawia mechanizmy związane z funkcjonowaniem korporacyjnych funduszy venture capital oraz uruchamianiem tego typu instrumentów. W tym rozdziale znajdują się także praktyczne informacje dotyczące procesu inwestowania w startupy.

  


  Wartość dla korporacji


  Korpostartup ma pomóc dużym korporacjom w kooperacji ze startupami oraz pokazać, jak stworzyć i rozwinąć dedykowane narzędzia do współpracy. Książka tłumaczy sposób funkcjonowania startupów oraz ekosystem, który jest wokół nich zbudowany, a na który składają się m.in. mentorzy, inkubatory, programy akceleracyjne, fundusze kapitałowe oraz korporacyjne fundusze venture capital. Przedstawia szeroki wachlarz rozwiązań możliwych do zastosowania w firmie w zależności od jej potrzeb i strategii, którą ma ona realizować. Tworząc książkę, chciałem przede wszystkim pokazać praktyczne instrumenty, które z powodzeniem są wykorzystywane przez różne firmy działające w tym obszarze, oraz ułatwić korporacji znalezienie odpowiedzi, czy faktycznie współpraca ze startupami może przynieść wartość dodaną dla firmy. Poza licznymi benefitami tego typu działania wiążą się także z ryzykiem. Korpostartup obejmuje wszystkie te zagadnienia, pozwalając szerzej spojrzeć na tematykę związaną z całym ekosystemem i wyznaczyć optymalną strategię działania. Poza tym w książce można znaleźć także informacje o tym, w jaki sposób funkcjonują ekosystemy startupowe w Polsce i na świecie, poznać metody pozwalające ocenić potencjał danego ekosystemu. W ramach poszczególnych rozdziałów pokazuję także, jak rozpocząć współpracę z zewnętrznymi podmiotami związanymi ze sceną startupową, jak prowadzić scouting projektów, jak zbudować własny program akceleracyjny i rozpocząć działania z funduszami VC oraz jak ostatecznie przygotować się do stworzenia korporacyjnych funduszy venture capital.


  Wartość dla startupów


  Dla właścicieli spółek technologicznych poszukujących możliwości podjęcia współpracy z dużym biznesem Korpostartup może być wartościową lekturą, która będzie wyjaśniać podejście i oczekiwania korporacji w tym zakresie. Ponadto przedstawi założenia działania różnych instrumentów wykorzystywanych przez różne firmy do pozyskiwania innowacji, np. konkursów lub programów akceleracyjnych. Książka pozwoli też lepiej zrozumieć podejście funduszy VC oraz korporacyjnych funduszy venture capital w zakresie celu ich istnienia oraz organizowania procesów związanych z ich funkcjonowaniem. Natomiast dla osób dopiero planujących uruchomienie swojego pierwszego projektu technologicznego książka będzie stanowić poradnik tłumaczący wszystkie elementy składające się na wspieranie i finansowanie rozwoju startupów.


  Wartość dla ekosystemu startupowego


  Przedstawiciele instytucji otoczenia startupów dzięki Korpostartupowi będą mogli przede wszystkim lepiej poznać potrzeby i motywację dużych przedsiębiorstw w zakresie pozyskiwania przez nie innowacji z zewnątrz firmy oraz budowania na ich podstawie przewagi konkurencyjnej.


  Startup Collaboration Readiness


  W ramach Korpostartupu zaproponowałem także autorski model oceny gotowości korporacji do współpracy ze startupami — Startup Collaboration Readiness. Pozwala on na szybką weryfikację doświadczenia korporacji oraz optymalnego wachlarza instrumentów współpracy z młodymi spółkami technologicznymi. Skala SCR daje także obraz tego, jak rozwijać kompetencje w zakresie takiej współpracy oraz kiedy włączać kolejne mechanizmy pozwalające na maksymalizację korzyści związanych z zaangażowaniem się w rozwój innowacji i startupów. Do tej pory podobnego rodzaju mechanizm nie był proponowany w ramach ekosystemu startupów i korporacji, więc jest to wartość unikalna.


  Jak czytać tę książkę


  Korpostartup jest zbiorem przekrojowej wiedzy z zakresu funkcjonowania startupów i korporacji, instrumentów wsparcia tego procesu, programów akceleracyjnych oraz funduszy inwestycji podwyższonego ryzyka. Najłatwiej będzie przyswoić treść mniejszymi porcjami, dając sobie czas na refleksję. Osobom, które nie mają dużych doświadczeń związanych ze startupami, proponuję lekturę całej książki rozdział po rozdziale oraz wykonywanie analiz związanych z otoczeniem firmy w celu lepszego zrozumienia i rozpoznania zasobów, jakimi dysponuje dana organizacja. Pozwoli to na lepsze przygotowanie się do podjęcia pierwszych kroków w zakresie zaistnienia w ekosystemie innowacji.


  Osoby, które mają doświadczenia i wiedzę z zakresu działania spółek kapitałowych, funduszy VC czy też programów akceleracyjnych lub korporacyjnych narzędzi dla startupów, zapewne będą najbardziej zainteresowane konkretnymi rozdziałami książki, które pozwolą na zweryfikowanie stanu wiedzy lub wzbogacenie go o przedstawione przeze mnie informacje. W tym miejscu chciałbym zaznaczy, że opracowany przeze mnie materiał w dużym stopniu wynika z własnych doświadczeń i działania w zakresie różnych uwarunkowań. Niekoniecznie muszą się one pokrywać ze wszystkimi standardami i modelami stosowanymi na rynku lub we wszystkich korporacjach. Nie należy też zakładać, że zadziałają w każdym możliwym przypadku. Podobnie jak każda młoda firma, także każda korporacja różni się od innych w wielu aspektach. W związku z tym, stosując metody zaproponowane w książce, należy każdorazowo przeanalizować możliwość ich użycia oraz potencjalne ryzyko i korzyści z tym związane.


  Podziękowania


  Ta książka nigdy nie powstałaby, gdyby nie wsparcie mojej żony Dominiki, która towarzyszyła mi w kilku przygodach związanych ze startupami. Zawsze była nie tylko głosem rozsądku, ale także świetnie spisywała się jako organizator procesów i działań operacyjnych. Jej obecność ukształtowała sposób mojej pracy i kodeks wartości, którymi staram się kierować zarówno w biznesie, jak i w życiu prywatnym. Nie tylko okazywała ogromną wyrozumiałość w związku z przesiadywaniem przeze mnie po nocach podczas pisania tej książki, ale też wspierała mnie merytorycznie w fazie jej koncepcji, tworzenia i weryfikowania treści. Pomogła mi także ułożyć ją w logiczną całość, przy okazji wskazując rzeczy zbędne lub mało istotne. Dominika zrobiła także pierwszą korektę językową Korpostartupu, wynajdując moje czasem bardzo odkrywcze, lecz mało zrozumiałe twory słowne.


  Dziękuję też mamie i tacie, którzy zawsze wierzyli we mnie i starali się zapewnić najlepsze możliwości rozwoju moich zainteresowań. Pomimo że kilka razy wystawiałem na próbę ich cierpliwość, nigdy nie tracili ducha i zawsze mocno trzymali za mnie kciuki. Cieszę się, że mogłem sprawić, że jesteście ze mnie dumni.


  Dziękuję przyjaciołom, którzy przez wszystkie lata dopingowali mnie do osiągania kolejnych postępów w rozwoju mojej ścieżki kariery. Na ukształtowanie mnie jako menedżera duży wpływ miał także mój brat Tomek. Dziękuję za cenne lekcje zarządzania i prowadzenia biznesu. Dobrze było mieć takiego mentora na starcie.


  Zespołowi Blue Dot Solutions i akceleratora Space3ac: Krzyśkowi Kanawce, Maciejowi Mickiewiczowi, Adamowi Piechowi, Michałowi Morozowi, Bogdanowi Zhukevychowi, Wojtkowi Leonowiczowi, Adamowi Korybutowi-Kotulewskiemu, Marcinowi Popielowi, Oli Kaczmarczyk, z którymi miałem okazję budować i realizować najlepsze programy akceleracyjne w Polsce, dziękuję za stworzenie świetnego i zgranego zespołu.


  Marcinowi Kowalikowi i Alexandrowi Lubańskiemu z Black Pearls VC dziękuję za włączenie mnie do ekosystemu wspierającego rozwój polskich innowacji i za zaufanie do moich umiejętności w budowaniu narzędzi i programów dla startupów. Dziękuję także za zbudowanie i możliwość pracy w ramach świetnego zespołu, który wprowadza nową jakość na polskim rynku venture capital, z zawsze dokładnym i skrupulatnym Maćkiem Skórkiewiczem, kopalnią wiedzy o inwestycjach i rynku kapitałowym Aleksandrem Dobrzynieckim oraz oazą spokoju i mistrzem finansów Hubertem Szczołkiem, a także resztą obecnych i byłych współpracowników funduszu.


  Zespołowi coworkingu O4: Tomkowi Woźniakowi, Marcie Moksie, Martynie Czarnobaj-Borowskiej jestem wdzięczny za codzienne pobudzanie do rozwoju, nawiązywania nowych kontaktów i możliwość prowadzenia działań wspierających lokalne i międzynarodowe startupy. Podziękowania należą się także Panu Maciejowi Grabskiemu za inspirujące rozmowy, poszerzanie horyzontów i zachęcanie do ciągłego podwyższania sobie poprzeczki.


  Mecenasowi Jarosławowi Karwowskiemu oraz zespołowi z jego kancelarii dziękuję za ogromny wkład w układanie procedur i mechanizmów wspierania startupów w warunkach różnego rodzaju ograniczeń i uwarunkowań prawnych.


  Podziękowania należą się zespołowi Jamel Interactive: Jakubowi Formeli, Marcinowi Niewiadomskiemu, Marcinowi Krelli. Należąc do niego, nauczyłem się, że przy współpracy z dużymi firmami jakość ma ogromne znaczenie, ale od perfekcyjnego wykonania lepszy jest działający produkt, którego może używać klient. Praca z Wami na rzecz korporacji była ogromną przyjemnością.


  Polskiej Agencji Rozwoju Przedsiębiorczości, w szczególności pracownikom Departamentu Rozwoju Startupów oraz członkom zespołu inno_LAB, dziękuję za wzięcie na siebie odpowiedzialności w kreowaniu nowych platform i instrumentów współpracy, a także prowadzenie pilotaży i programów, m.in. łączących duże przedsiębiorstwa ze startupami.


  Składam też podziękowania osobom, z którymi na przestrzeni wielu lat współpracowałem w ramach różnych projektów startupowych i wspierających przedsiębiorczość: Michałowi Łukowiczowi, Wiesławowi Milczarkowi, Agacie Kukwie, Łukaszowi Mańkowskiemu, Tomaszowi Nadolnemu, Jarosławowi Pilarczykowi, Krzysztofowi Piotrowskiemu i wszystkim innym, od których miałem okazję się uczyć.


  Dziękuję instytucjom, a przede wszystkim ich pracownikom, z którymi miałem okazję współpracować na rzecz rozwoju przedsiębiorczości technologicznej w Polsce i tworzenia programów akceleracyjnych: Agencji Rozwoju Przemysłu, Polskiej Agencji Kosmicznej, Pomorskiej Specjalnej Strefie Ekonomicznej, Miastu Gdańsk, Urzędowi Marszałkowskiemu Województwa Pomorskiego, Europejskiej Agencji Nawigacji Satelitarnej GSA, SpaceTec Partners, Fundacji na rzecz Nauki Polskiej, Orange Polska, PZU Lab, Zarządowi Morskiego Portu Gdańsk, Grupie LOTOS, Gdańskiemu Inkubatorowi Przedsiębiorczości Starter, Gdańskiemu Parkowi Naukowo-Tech­nologicznemu, Politechnice Gdańskiej, Uniwersytetowi Gdańskiemu, Fundacji Interizon, Słupskiemu Inkubatorowi Technologicznemu, Elbląskiemu Parkowi Technologicznemu, Parkowi Naukowo-Tech­nologicznemu w Ełku, Pomorskiemu Funduszowi Pożyczkowemu, Fundacji infoShare, Związkowi Pracodawców Sektora Kosmicznego i innym podmiotom, które wspierały prowadzone przeze mnie działania. Dziękuję także zespołowi Wirtualnej Polski z lat 2008 – 2012 za wspólne rozwijanie projektów internetowych i możliwość zdobywania cennych doświadczeń.


  Korpostartup nie ujrzałby światła dziennego, gdyby nie Pan Grzegorz Krzystek z Wydawnictwa Helion, z którym miałem przyjemność pracować w trakcie powstawania materiału. Dziękuję też za regularną mobilizację mnie do dostarczania kolejnych fragmentów książki i przekazania jej jako całości w ręce czytelników.


  Rozdział 1. Zrozumieć startup


  Nastawienie jest małą rzeczą, która robi dużą różnicę.


  — Winston Churchill


  Tworzenie startupu jest bardzo ciekawym doświadczeniem. Kilkukrotnie miałem okazję osobiście uczestniczyć w takim procesie. Jedną z takich prób podjąłem wraz z kolegami ze studiów. Jeden z nich zaszczepił w nas ideę zrobienia platformy technologicznej do internetowego handlu surowcami wtórnymi. Sam był związany z tą branżą i widział realną potrzebę powstania takiego narzędzia. Podczas krótkiej analizy nie udało nam się znaleźć żadnych podobnych rozwiązań i stwierdziliśmy, że musimy to zrobić. Wierzyliśmy, że skoro nikt inny jeszcze nie wpadł na taki pomysł, to możemy być pierwsi. Mając w zespole osobę z branży, która ma liczne kontakty, mieliśmy realne szanse na szybkie wejście na rynek i zajęcie tam dogodnej pozycji do dalszej ekspansji. Podzieliliśmy role w projekcie i rozpoczęliśmy pracę. Każdy z nas pracował wtedy zawodowo, więc projekt realizowaliśmy po godzinach. Nie było to łatwe, ale robiliśmy stopniowe postępy. Koncepcja samej platformy ewoluowała i po kilku tygodniach mieliśmy opracowany schemat jej funkcjonowania. Jako że nie dysponowaliśmy znacznym kapitałem, musieliśmy ograniczać nasze ambicje. Zatrudniliśmy jednak świetnego grafika, który przygotował dla nas nowoczesny projekt portalu. W międzyczasie rozpoczęliśmy działania związane z weryfikacją potrzeb rynkowych u firm działających w tej branży. Miało to także na celu zgromadzenie kontaktów do potencjalnych klientów, którzy mogliby dołączyć do testów systemu. Brak środków bardzo mocno pobudzał naszą kreatywność i po raz kolejny niskim kosztem udało nam się osiągnąć zaplanowane rezultaty. Baza firm chętnych do sprawdzenia naszego rozwiązania rosła. W międzyczasie rozpoczęliśmy także rozmowy z potencjalnym inwestorem na temat wsparcia kapitałowego projektu. W przeciwieństwie do innego startupu, który także starał się pozyskać tego samego inwestora, byliśmy bardzo słabo przygotowani. Przede wszystkim nie wiedzieliśmy do końca, ile środków będzie potrzebne na dalszy rozwój biznesu i nie mieliśmy ustalonej kwestii związanej z udziałami. Rozmowy o zewnętrznym finansowaniu utknęły w martwym punkcie. Nie traciliśmy jednak zapału. Po dziewięciu miesiącach nasza platforma była gotowa. Prezentowała się naprawdę świetnie. Kilkadziesiąt firm czekało w gotowości do testów. Mieliśmy opracowany także model premiowania firm związany z polecaniem platformy. Kolejne podmioty miały pochodzić z sieci kontaktów jednego z członków naszego zespołu. Wszystko wyglądało bardzo obiecująco. Czy w takim wypadku coś mogło pójść nie tak? Zdecydowanie więcej rzeczy, niż moglibyśmy przewidywać. Kłopoty zaczęły się tydzień przed startem systemu. Nasz kolega umocowany w branży poważnie zachorował. Dostęp do jego kontaktów przez długi czas nie był możliwy. Okazało się także, że nasza analiza rynku została zrobiona bardzo, ale to bardzo źle. Na polskim rynku od paru lat dział podobny system. Był on skierowany co prawda tylko i wyłącznie do jednego z kilku segmentów, ale firma generowała znaczące przychody z tej działalności. Nie mieliśmy szans, żeby z nimi konkurować. Postanowiliśmy jednak zgodnie z wcześniejszym planem przeprowadzić start platformy. Dużym problemem, którym nie zarządziliśmy odpowiednio, było to, że w godzinach pracy naszych potencjalnych klientów musieliśmy być w naszych podstawowych pracach, co bardzo utrudniało interakcje z partnerami. Firmy zakładały konta, ale liczba ofert, które zostały dodane w systemie, była bardzo mała. Drugi z kolegów w międzyczasie dostał bardzo interesującą propozycję pracy w jednej z korporacji i ją przyjął. Zostałem sam na placu boju i mimo dużych chęci nie udało mi się zmienić kierunku, w którym zmierzaliśmy. Po miesiącu nasz startup świecił pustkami. Popełniliśmy tak dużo błędów, że naprawdę trudno uwierzyć, że mimo wszystko udało nam się rozwinąć pomysł do takiego poziomu. Nauczyliśmy się dużo na temat optymalizacji kosztów, marketingu, procesu pozyskiwania klientów, rozmów z inwestorami, wykorzystywania różnych narzędzi i analizowania danych. Jeszcze więcej nauczyliśmy się w zakresie tego, jak nie należy robić startupu.


  Tego typu doświadczeniami zapewne mogłoby się pochwalić sporo startupów. Niektóre z nich poniosły pewnie bardziej dotkliwe upadki niż my. Inni, nawet pomimo znacznie lepszego przygotowania, kompletnych zespołów i większych zasobów, także musieli przełknąć gorycz porażki. Specyfika tworzenia przedsięwzięć technologicznych ma to do siebie to, że wiąże się z bardzo dużym ryzykiem niepowodzenia. W branży przyjęło się mówić, że 9 na 10 startupów, które wejdą na rynek, upadnie. Co jest zatem takiego w tym biznesie, że tyle osób świadomie postanawia podjąć to ryzyko? Skoro szanse są tak małe, to czy warto stawiać na szalę swój czas, pieniądze oraz reputację? Czy warto zarywać noce, zszargać sobie nerwy i wystawić na ciężką próbę swoje życie osobiste, żeby realizować projekt, który może nie mieć racji bytu? Czy nie lepiej byłoby zająć się stabilną pracą na rzecz firm o ugruntowanych fundamentach i zaoszczędzić sobie całego stresu, który jest związany z budową własnego biznesu? Większość osób odpowiedziałaby, że tak. Ale nie startupowcy. To ludzie, którzy w swoim DNA mają zakodowane, żeby próbować osiągnąć więcej, tworząc rzeczy, których nikt inny do tej pory nie robił, i rozwiązując problemy, na które nie istniały wystarczająco dobre recepty. To ludzie, którzy pragną odkrywać nieznane możliwości, jakie niosą ze sobą nowe technologie. To także zaradni przedsiębiorcy widzący lukę rynkową i potrafiący odpowiednio połączyć fakty i w dobrym momencie wkroczyć do gry. To również osoby otwarte na współpracę i ciągle poszukujące nowych okazji biznesowych. Niejednokrotnie startupowcy to jednostki wybitne. Są utalentowani, nie boją się także ciężkiej pracy i przechodzenia bardzo trudnej ścieżki związanej z rozwojem swoich kolejnych pomysłów biznesowych. Dla tych, którym się uda, nagroda może być bardzo duża. Zbijają fortuny, przechodzą do historii, a ich biznesy osiągają ogromną skalę. Startupy bardzo często są początkami nowych branż na rynku czy wręcz inicjują powstawanie nowych gałęzi gospodarki. Podjęcie kooperacji z tego typu podmiotami jest zatem obarczone pewnym ryzykiem. Jednakże wielokrotnie może się ono opłacać. Korzyści związane z technologiami, które rozwijają startupy, mogą się okazać znacznie wyższe niż potencjalne zagrożenia dla samych klientów startupów, inwestorów przekazujących finansowanie na rozwój spółek czy też korporacji, które szukają nowych możliwości pozyskiwania innowacji i budowy przewagi konkurencyjnej.


  Różnica pomiędzy startupem a małym lub średnim przedsiębiorstwem


  Każda, nawet największa na świecie, firma jest skazana na współpracę z partnerami zapewniającymi produkty i usługi niezbędne do jej prawidłowego funkcjonowania. Teoretycznie bogate firmy byłoby stać na uruchomienie spółki zależnej, która zapewniłaby brakujące zasoby. Jednak czasami po prostu łatwiej jest sięgnąć po podwykonawców i zewnętrznych dostawców. Takich firm w obrębie korporacji może działać sporo. Znaczna część dużych przedsiębiorstw ma opracowane procedury związane z taką współpracą. Portale dla dostawców nie są czymś nadzwyczajnym.


  Wypróbowane przez korporacje modele współpracy z podwykonawcami mogą zostać wykorzystane do współpracy ze startupami. Nie zawsze będą jednak skuteczne. Wynika to z fundamentalnych różnic pomiędzy startupami a innymi firmami opierającymi swoje działanie na bardziej tradycyjnych metodach. Rozbieżności te przedstawione są w tabeli 1.1.


  Tabela 1.1. Różnica między małym i średnim przedsiębiorstwem (MŚP) a startupem
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          Małe lub średnie przedsiębiorstwo (MŚP)

        

        	
          Startup

        
      


      
        	
          Cel długo­terminowy

        

        	
          Sprzedaż znanych produktów i usług znanym klientom na znanych przez siebie rynkach.

        

        	
          Wyskalowanie biznesu do poziomu dużej firmy dokonującej przełomu na rynku.

        
      


      
        	
          Cel istnienia

        

        	
          Kontrolowanie i prowadzenie własnego bezpiecznego biznesu na rynku lokalnym.

        

        	
          Poszukiwanie skalowalnego i powtarzalnego modelu biznesowego.

        
      


      
        	
          Model biznesowy

        

        	
          Oparcie biznesu na tradycyjnych, sprawdzonych metodach, minimalizacja ryzyka.

        

        	
          Podejmowanie dużego ryzyka, oparcie biznesu na innowacjach.

        
      


      
        	
          Model finansowania

        

        	
          Własne finansowanie, mały dopływ kapitału zewnętrznego. Często jest to firma rodzinna.

        

        	
          Stały dopływ zewnętrznego kapitału w zamian za udziały w przedsiębiorstwie.
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          Rynek lokalny lub regionalny.

        

        	
          Koncentracja na rynkach międzynarodowych.

        
      


      
        	
          Model wzrostu

        

        	
          Liniowy model wzrostu przychodów, miejsc pracy i przepływów pieniężnych w czasie.

        

        	
          Wykładniczy model wzrostu przychodów, miejsc pracy i przepływów pieniężnych w czasie.
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  Źródło: opracowanie własne


  Różnice pomiędzy MŚP a startupami są widoczne w każdym aspekcie prowadzenia działalności. Dlatego trudno jest przykładać taką samą miarę, gdy chodzi o wymagania w stosunku do startupu, którego zadaniem jest np. dostarczenie rozwiązania do przeprowadzenia symulacji awarii w fabryce, jak do wymagań stosowanych w przypadku zamówienia usług firmy dostarczającej sprzęt biurowy lub usługi telekomunikacyjne. To tak, jakbyśmy próbowali porównać jabłka do gruszek. Jedne i drugie to owoce, które rosną na drzewie, mają skórkę, miąższ, nasiona i są słodkie, ale na tym zasadniczo podobieństwa się kończą. Określenie tego, który z owoców jest smaczniejszy, zależy tylko i wyłącznie od subiektywnego spojrzenia osoby wykonującej taką ocenę. Z tego powodu w przypadku startupów warto zastosować nieco inne standardy niż te stosowane dla tradycyjnych firm. Ich kwestię szerzej poruszę w dalszych rozdziałach książki. Żeby dobrze zrozumieć model działania startupów, należy spojrzeć szerzej. I poznać motywację osób, które stoją za tym biznesem.


  O czym marzą i kim są startupowcy?


  Celem każdej małej firmy jest urosnąć. I mimo że właściciele startupów mogą twierdzić inaczej, większość z nich chce powtórzyć sukcesy dużych graczy, takich jak Google czy Facebook. Często, podobnie jak wspomniani wcześniej przedsiębiorcy, zaczynają w przysłowiowym garażu, próbując podbić świat swoimi rozwiązaniami. Startupowcy bardzo wierzą w swoje pomysły. I potrafią w tym być naprawdę przekonujący. Dzięki temu udaje im się zdobyć zainteresowanie mediów i inwestorów.


  Dobra prasa i fundusze pozyskane na rozwój mogą jednak nie wystarczyć do współpracy z dużym przedsiębiorstwem, które ma własne zasady i ich przestrzega. Zderzenie startupowej fantazji z korporacyjnymi procedurami często obnaża nieprzygotowanie właścicieli młodych firm do współpracy z dużymi partnerami. Przyczyny trudności mogą mieć różne podłoże. Może nim być brak doświadczenia w pracy wewnątrz dużej firmy, nieznajomość procedur związanych ze współpracą z podmiotami zewnętrznymi czy też brak wiedzy na temat stosowanych standardów. Niemniej jednak sporo zależy od tego, z jakiego rodzaju startupowcami ma się do czynienia. Poniżej prezentuję kilka najpopularniejszych typów CEO, z jakimi można spotkać się w startupach:


  
    	Wizjonerzy — osoby, które posiadają pomysły wykraczające poza istniejący stan wiedzy lub technologii. Mogą być twórcami przełomowych innowacji i rozwiązań, które będą trudne do skopiowania przez konkurencję, lub twórcami nowatorskich modeli biznesowych. Odpowiednio wsparci i otoczeni dobrym zespołem mogą doprowadzić do szybkiego rozwoju technologii lub samej koncepcji biznesowej.


    	Żółtodzióby — projekt, który właśnie realizują, jest pierwszym tworzonym przez nich startupem. Naprawdę głęboko wierzą w jego sukces. Brakuje im doświadczenia, ale nadrabiają dobrymi chęciami. Często nie znają się na branży, w której chcą działać. Wydaje im się jednak, że ich pomysł to strzał w dziesiątkę. Wyceniają go bardzo wysoko, często nie podpierając tego żadnymi argumentami. Żółtodzioby nie są niestety nieomylni. Nie przyjmują krytyki ani porad od osób z zewnątrz. To powoduje, że współpraca z nimi może być bardzo trudna. Muszą na własnej skórze przekonać się o tym, że byli w błędzie. Dopiero styczność z rynkiem pokazuje im, jak daleko ich pomysł był oddalony od potrzeb ostatecznych odbiorców. Tracą dużo czasu na to, żeby dostać lekcję życia i wykonać zwrot w swoim pomyśle, który nada mu znacznie większy sens.


    	Samotni jeźdźcy — osoby, które w pojedynkę chcą budować startup. Mogą być ekspertami w swojej dziedzinie i być w stanie dostarczyć wysokiej klasy rozwiązania. Niestety nie mają wsparcia w postaci innych osób, przez co ich możliwości są bardzo ograniczone. Doba ma tylko 24 godziny, więc w pojedynkę trudno będzie im zrobić znaczące postępy w rozwoju projektu.


    	Łowcy grantów — zespoły, których główną motywacją jest pozyskiwanie bezzwrotnego finansowania na realizację kolejnych projektów. Efekty prowadzonych działań nie mają aż tak dużego znaczenia. Ważne jest, żeby zdobyć środki, wykonać założony plan i stworzyć kolejny projekt, do którego konieczne jest pozyskanie finansowania. Potrafią w ten sposób funkcjonować wiele lat. Łowcy grantów zwani są także „zombie”. Porównanie to wynika z tego, że po odcięciu finansowania taki startup nie ma racji bytu i musi upaść. Łowcy grantów mogą być zainteresowani współpracą z korporacją z kilku powodów. Jednym z nich może być to, że aby otrzymać finansowanie, potrzebują odbiorcy na swoje rozwiązanie. Im większy odbiorca, tym łatwiej będzie zdobyć środki. Współpraca z łowcami grantów może być opłacalna, jeśli faktycznie będą w stanie dostarczyć wysokiej klasy rozwiązanie.


    	Seryjni pomysłodawcy — mają całą masę różnych pomysłów, z których jeden jest lepszy od drugiego. Niestety żaden z nich nie wyszedł poza etap kartki papieru. Co więcej, część z nich powstała kilka chwil wcześniej. Pomysły te mogą być zarówno rewelacyjne, jak i szalone. Niestety zdecydowana większość z nich nie zostanie wcielona w życie. Jeśli jednak będzie to mieć miejsce, seryjny pomysłodawca prawdopodobnie będzie podążać ścieżką żółtodzioba lub będzie szybko porzucać projekty na rzecz nowych koncepcji.


    	Outsourcingowcy — to, czym dysponuje tego typu startup, to pomysł i rozwinięte kompetencje biznesowe. Wytwarzanie technologii powierzyli komuś z zewnątrz, np. wyspecjalizowanej agencji lub software house. Rozwiązanie, które będą oferować, może być piękne i dobre. Wiązać się jednak będzie z dużymi kosztami wdrożenia i rozwoju. Gdy startup rozwiąże umowę z software housem, pojawi się cała masa problemów. Konieczne będzie znalezienie osób, które będą w stanie przejąć technologię i dalej pracować nad jej rozwojem, co na pewno zajmie sporo czasu i będzie mało efektywne. Własność intelektualna co prawda będzie w ich rękach, ale znajomość technologii już nie. W związku z czym wartość takiego przedsięwzięcia dla inwestorów będzie bardzo mała.


    	
      Konkursowicze — celem ich funkcjonowania jest branie udziału i wygrywanie w konkursach. Dzielą się na trzy typy:

      
        	Weekendowcy — często startują w hakatonach i konkursach weekendowych. Niejednokrotnie udaje im się je wygrać ze względu na świetne umiejętności prezentacji i robienia show. Jednak kiedy impreza się kończy, oni znikają, porzucając projekt. Jeśli chcesz podjąć z nimi współpracę, to muszę Cię rozczarować. Nie będą zainteresowani.


        	Akcelerowicze — działają na rynku od dłuższego czasu i pokazują coraz to lepsze wyniki. Ich sekretną bronią jest to, że specjalizują się w braniu udziału w różnych programach akceleracyjnych. Zaliczyli ich już kilka i właśnie planują udział w kolejnym ze względu na to, że mogą tam zdobyć niesamowicie istotne kontakty i kolejne finansowanie, które pozwoli im utrzymać się na powierzchni przez kilka kolejnych miesięcy. Niektórzy z nich mają duży opór przed tym, aby w końcu się usamodzielnić i spróbować pracy na własną rękę.


        	Pitchingowcy — startują we wszystkich możliwych konkursach dla startupów. Są coraz lepsi w opowiadaniu swojej historii. Być może robią także postępy w rozwoju biznesu. Może to być jednak dość trudne, jeśli zamiast pracować nad produktami, ciągle biorą udział w konkursach.

      

    


    	Seryjni przedsiębiorcy na część etatu — to ludzie, którzy na robieniu biznesu zjedli zęby. Stworzyli całą masę firm, które osiągnęły mniejszy lub większy sukces. O ich osiągnięciach można czytać w prasie branżowej co tydzień. Charakteryzują się tym, że nie są w stanie zbyt długo zagrzać miejsca w jednej firmie. Mogą dokonywać wielkich rzeczy, ale kiedy tylko nadarzy się okazja, żeby zająć się czymś innym, chętnie z niej skorzystają. Pytanie, czy skorzysta na tym Twoja firma? Jeśli startupowi uda się zastąpić CEO kimś, kto odda się w pełni realizacji projektu, to będą pewne szanse. Jest jeszcze drugi skrajny przypadek tego typu pomysłodawców, który zajmuje się całą masą różnych działań jednocześnie. Śledząc ich aktywność w serwisach społecznościowych, aż trudno uwierzyć, że można robić tyle rzeczy naraz i mieć na to wszystko czas.


    	Ekskorpoludki — osoby, które wiele lat spędziły w korporacji i świetnie zdają sobie sprawę ze sposobów jej funkcjonowania. Przez lata zdobywały unikalną wiedzę i kontakty, które stanowią duży atut oraz fundament ich własnego biznesu. W tematach, w których się specjalizują, czują się jak ryba w wodzie. Są w stanie szybciej i taniej niż Ty lub konkurencja rozwiązywać problemy Twojej firmy.


    	Doświadczeni przedsiębiorcy — są podobni do seryjnych przedsiębiorców pod względem liczby biznesów, które realizowali. Zawsze jednak starali się walczyć do końca. Często im nie wychodziło, ale to już trzeci, piąty czy siódmy startup, który realizują, więc raczej nie powielą znów tych samych błędów. Cechują się dużym zaangażowaniem i bardzo dobrze znają branżę, w której pracują. Mają sporą sieć kontaktów biznesowych i potrafią przyciągać do siebie talenty, które chcą z nimi pracować. Prędzej czy później są skazani na sukces. Z takimi zespołami warto pracować.

  


  Każdy ze wskazanych typów przedsiębiorców może zaskoczyć i pozytywnie, i negatywnie. Nie ma reguły, która mówi, że żółtodziób zawsze skazany jest na porażkę, a doświadczony startupowiec jest gwarantem sukcesu. Szybkim testem pozwalającym ocenić, czy dany zespół ma jakiekolwiek szanse na to, żeby zrealizować zakładane przedsięwzięcie, jest zweryfikowanie znajomości rynku i branży, w której funkcjonuje. Bez tego cała zabawa w budowanie startupu zazwyczaj nie ma żadnego sensu.


  Startup to przede wszystkim ludzie. Ich role i zaangażowanie mogą mieć różne podłoże. W gronie osób związanych z danym startupem są najczęściej:


  
    	Założyciele — pomysłodawcy stojący za startupem, którzy posiadają większość udziałów spółki. To oni pracują nad rozwojem startupu 24 godziny na dobę i to głównie od nich zależy to, jak udany będzie startup. Najlepsi założyciele są w stanie poświęcić kilka lat swojego życia, pracując w pocie czoła nad rozwojem startupu.


    	Kluczowi pracownicy — stanowią trzon zespołu i to dzięki ich kompetencjom możliwy jest rozwój spółki. Mogą posiadać niewielkie udziały w spółce lub opcje na udziały. Ich zaangażowanie jest wysokie, ale nie tak duże jak pomysłodawców. Są w stanie poświęcić kilka miesięcy swojego życia na to, żeby pomóc w mocnym rozwoju spółki. Żeby ich zaangażowanie się utrzymało, muszą pojawić się pierwsze sukcesy startupu oraz dodatkowa motywacja.


    	Szeregowi pracownicy — są zatrudnieni na etacie. Traktują startup jako fajne miejsce pracy. Ich lojalność może nie być wysoka w przypadku pojawienia się lepszej propozycji.


    	Martwe dusze — założyciele lub kluczowi pracownicy startupu, którzy wyszli z zespołu i nie angażują się w jego dalsze działania. Posiadają udziały w spółce, co powoduje, że mogą być problematyczni w przypadku negocjacji wejścia kapitałowego z inwestorem. W skrajnych przypadkach pomiędzy założycielami a martwymi duszami może istnieć spór, przez co angażowanie się we współpracę z takim podmiotem może być bardzo ryzykowne.


    	Doradcy i mentorzy — firmują startup swoimi nazwiskami, uwiarygodniając całe przedsięwzięcie, i pomagają w jego strategicznym rozwoju. Członkowie rady doradczej lub naukowej mogą posiadać udziały w spółce lub opcje na udziały.


    	Aniołowie biznesu — wcześni inwestorzy posiadający nieduże pakiety w strukturze udziałowej spółki lub pożyczki albo papiery wartościowe konwertowane na udziały.


    	Fundusze VC — znaczący inwestorzy posiadający pakiet kilkunastu lub kilkudziesięciu procent udziałów w spółce. W niektórych przypadkach przedstawiciele tego typu podmiotów mogą także zajmować stanowiska w organach spółki, w którą zainwestowali.

  


  Liczba osób związanych z danym startupem może być zatem bardzo duża. Ich role i odpowiedzialność także. Część z nich swoje wsparcie oferuje z potrzeby prowadzenia misji wspierania przedsiębiorców. Inni nastawiają się tylko i wyłącznie na korzyści finansowe. Otoczenie się odpowiednimi pracownikami, doradcami i inwestorami jest trudnym zadaniem. Stanowi jednak bardzo ważny element w drodze do sukcesu rynkowego. Wspomniane wyżej postacie nie są jednak wszystkimi, które mogą współpracować ze startupem. Jest ich znacznie więcej w ekosystemie, który otacza daną spółkę.


  Ekosystem


  Żeby lepiej zrozumieć, czym są startupy, warto mieć całościowe spojrzenie na ekosystem, który budują. Jest on dość skomplikowanym tworem. Dużo w nim różnego rodzaju podmiotów, które odgrywają odmienne role. Powiązania pomiędzy różnymi podmiotami obrazuje rysunek 1.1. Środowisko startupowe jest żywe ichaotyczne. Może sprawiać wrażenie, że nie stanowi spójnej całości, ale tak naprawdę wszyscy jego uczestnicy mają wspólny cel. Zysk. Najlepiej finansowy, gdyż ten jest najłatwiej policzalny. Aby osiągnąć ten cel, poszczególni aktorzy sceny startupowej muszą wykonywać działania na różnych poziomach. Promocja startupów przyciągnie inwestorów, którzy zainwestują kapitał i ściągną kolejne startupy wierzące w to, że im także uda się osiągnąć sukces. Tworzenie optymalnych warunków do pracy pozwoli zapewniać stały dopływ talentów i sprawi, że jakość startupów wzrośnie. Zaangażowanie władz lokalnych pozwoli uruchomić dodatkowe mechanizmy wsparcia. Współpraca nauki z biznesem będzie bodźcem do wytwarzania nowych koncepcji. Akceleracja przyspieszy rozwój najbardziej obiecujących pomysłów, które będą dalej rozwijać się w inkubatorach i centrach biznesowych. Ciekawe koncepcje ściągną uwagę korporacji, które wśród startupów będą szukać nowych dróg do zwiększenia swoich zysków. Duży sukces jednego startupy przyciągnie prasę i zainteresowanie innych ekosystemów z całego świata. Natomiast ciągła rywalizacja pomiędzy poszczególnymi podmiotami o zasoby i uwagę innych będzie silnym motorem do jeszcze szybszego rozwoju.
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  Rysunek 1.1. Elementy ekosystemu startupowego


  Źródło: opracowanie własne


  W tak skomplikowanym układzie powiązań może być trudno się połapać. W rozszyfrowaniu tej łamigłówki pomoże lista różnego rodzaju interesariuszy działających w ramach ekosystemu. Są to między innymi:


  
    	Startupy — młode firmy technologiczne na różnych etapach rozwoju, które szukają sposobu na stworzenie powtarzalnego i skalowalnego modelu biznesowego.


    	Talenty — osoby zainteresowane zbudowaniem startupu lub dołączeniem do ciekawego zespołu. Mogą nimi być pomysłodawcy, programiści i inżynierowie, projektanci czy też project managerowie.


    	Mentorzy i doradcy — eksperci branżowi, którzy wykorzystując swoją wiedzę, wspierają lokalne startupy w rozwoju. Część mentorów pobiera za to wynagrodzenie, inni udzielają wsparcia w zamian za nieduży pakiet udziałów. Są też tacy, którzy świadczą usługi mentoringu pro bono.


    	
      Inwestorzy — ich celem jest zarabianie na wzroście wartości startupu, w którym posiadają udziały. Inwestorzy dzielą się na kilka różnych kategorii:

      
        	Aniołowie biznesu — w skrócie zwani aniołami (ang. Business Angel) — to doświadczeni przedsiębiorcy lub dawni startupowcy, którzy inwestują nieduże środki na bardzo wczesnym etapie działania startupu, kiedy jeszcze nikt poza pomysłodawcami nie wierzy w sukces danego przedsięwzięcia.


        	Fundusze kapitałowe — mogą inwestować na różnych etapach rozwoju startupu. Fundusze często kierują się jasno sprecyzowaną polityką inwestycyjną, która ma na celu pomnożenie kapitału powierzonego przez inwestorów.


        	Korporacyjne fundusze kapitałowe — popularnie zwane CVC (ang. Corporate Venture Capital). Działają na podobnej zasadzie jak fundusze kapitałowe, ale ich właścicielem jest korporacja. Realizowane inwestycje mają zatem charakter ściśle związany z obszarem działalności danej korporacji.

      

    


    	Instytucje finansujące — fundusze pożyczkowe lub banki oferujące dedykowane instrumenty zwrotne dla startupów na różnych poziomach, np. pożyczki na uruchomienie działalności czy też pożyczki na realizację prac badawczo-rozwojowych.


    	Programy akceleracyjne — ich założeniem jest intensywne wspieranie startupów w szybkim rozwoju. Programy akceleracyjne zazwyczaj trwają kilka miesięcy, podczas których startup rozwija oferowane przez siebie produkty i usługi przy współpracy z szerokim gronem mentorów i ekspertów.


    	Inkubatory — to miejsca, które zapewniają odpowiednie warunki do pracy startupu, najczęściej przez okres od roku do trzech lat. Inkubatory poza przestrzenią biurową zapewniają także dostęp do ekspertów branżowych, wydarzeń czy też dedykowanych programów wsparcia, np. ułatwiających ekspansję na rynki zagraniczne.


    	Parki technologiczne — ich celem jest agregowanie firm technologicznych i stwarzanie im warunków do współpracy. Parki bardzo często poza samą przestrzenią biurową oferują także usługi specjalistyczne, np. skanowanie i druk 3D, usługi prototypowania, centra obliczeniowe.


    	Coworkingi — nowoczesne przestrzenie biurowe pełne młodych przedsiębiorców nastawionych na współpracę z innymi podmiotami, które działają w ramach coworkingu. Podobnie jak inkubatory, coworkingi są miejscem, w którym organizowane są liczne wydarzenia i konkursy związane ze startupami.


    	Hackerspaces — miejsca dedykowane osobom zainteresowanym udziałem w maratonach programistycznych lub tworzeniu zespołów mających na celu rozwiązanie konkretnego problemu.


    	Colivingi — miejsca dedykowane tzw. cyfrowym nomadom, czyli osobom, które często zmieniają swoje miejsce działania, poszukując ciekawych wyzwań do realizacji. Colivingi poza przestrzenią do pracy oferują także przestrzeń do życia, np. apartamenty. Przykładem colivingu jest gdański Clipster.


    	Organizatorzy wydarzeń i konferencji — ich celem jest aktywizacja społeczności związanej z przedsiębiorczością. Działania te mogą mieć charakter lokalny, ogólnopolski lub międzynarodowy. Często dany ekosystem startupowy stara się stworzyć własny format tego typu wydarzeń, np. cyklicznie organizowany 3camp w Trójmieście lub Aula Polska, która działa równolegle w kilkunastu miastach w całym kraju.


    	
      Konkursy startupowe — dzielą się na kilka różnych kategorii:

      
        	Hackathony — jedno- lub kilkudniowe maratony programistyczne. Najczęściej poświęcone konkretnej tematyce, np. ochronie środowiska, jak EOclimlab lub krakowski Smogathon, usługom finansowym czy też branży gier komputerowych.


        	Startup weekendy — wydarzenia weekendowe, podczas których formowane są zespoły startupowe pracujące nad walidacją konkretnego pomysłu biznesowego.


        	Konkursy pitchingowe — startupy rywalizują między sobą, robiąc kilkuminutowe prezentacje swoich produktów i usług.

      

    


    	Dostawcy usług finansowych — banki i fundusze pożyczkowe oferujące finansowanie zwrotne dla startupów i nowo tworzonych przedsiębiorstw na preferencyjnych warunkach.


    	Platformy crowdfundingowe — umożliwiające pozyskanie finansowania od społeczności osób indywidualnych lub drobnych inwestorów. Crowdfunding może mieć charakter udziałowy lub polegać na wpłacaniu środków przez społeczność na zakup dóbr, które dopiero zostaną wyprodukowane.


    	Klastry — organizacje zrzeszające przedsiębiorców w obrębie danej gałęzi rynku lub obszaru tematycznego. Dla startupów jest to często miejsce do pozyskiwania nowych partnerów biznesowych lub dołączania do konsorcjów realizujących projekty.


    	Firmy doradcze — mogą świadczyć specjalistyczne usługi dla startupów, np. promocji, tworzenia strategii rozwoju czy też pozyskiwania finansowania na realizację nowych projektów.


    	Jednostki naukowe — mogą stanowić zaplecze badawcze oraz kadrowe dla startupów lub być źródłem nowych startupów na podstawie pomysłów lub technologii opracowanych w danej jednostce naukowej.


    	Lokalna administracja — władze poszczególnych miast coraz częściej angażują się w pomaganie startupom na różnych poziomach operacyjnych, począwszy od organizacji konkursów, poprzez fundowanie nagród i stypendiów, a także finansowanie dedykowanych miejsc dla startupów lub oferowanie im preferencyjnych warunków prowadzenia działalności. Przykładem aktywnego działania administracji lokalnej jest Gdańsk, który angażuje się we współpracę ze startupami poprzez tworzenie miejsc dedykowanych dla startupów, wspieranie lokalnych programów inkubacji, akceleracji oraz parków technologicznych oraz fundowanie nagród dla startupów w konkursach.


    	Lokalne agencje — ich zadaniem jest wspieranie przedsiębiorców w danym regionie poprzez oferowanie im dedykowanych mechanizmów, takich jak szkolenia specjalistyczne, programy finansowania oraz narzędzia wspierające ekspansję startupów za granicę.


    	Administracja publiczna — wspiera startupy na szczeblu centralnym poprzez wyspecjalizowane jednostki oferujące programy wsparcia dla startupów oraz podmiotów je finansujących, np. inwestorów. Przykładami tego typu organizacji jest Polska Agencja Rozwoju Przedsiębiorczości, Narodowe Centrum Badań i Rozwoju czy też Polski Fundusz Rozwoju. Pomoc dla startupów mogą także oferować najwyższe władze kraju. Przykładem takiego działania jest konkurs „Startupy w Pałacu”, który zapoczątkował prezydent Andrzej Duda. Konkurs umożliwia startupom zaprezentowanie się przed gronem najważniejszych osób w państwie oraz przedstawicielami inwestorów w Pałacu Prezydenckim. Zwycięskie startupy mają m.in. możliwość dołączenia do misji gospodarczych, w których udział bierze prezydent kraju.

  


  Startupowy ekosystem jest wielopoziomowy i skomplikowany. Jednak elementem wspólnym jest w nim to, że praktycznie wszyscy jego uczestnicy są otwarci na współpracę z innymi. Stwarza to doskonałe okazje do tego, żeby wspólnie realizować różne przedsięwzięcia lub tworzyć dedykowane rozwiązania wsparcia dla startupów. Pewnym problemem może być wybór odpowiednich partnerów do pracy. Jak przygotować się do tego typu kooperacji, opisałem w rozdziałach 2. i 3.


  Startup startupowi nierówny


  Młode przedsiębiorstwa, które próbują zainteresować swoją ofertą Twoją firmę, mogą być na różnych etapach rozwoju. Mogą nimi także kierować odmienne motywacje. Zrozumienie, z kim ma się do czynienia, znacznie ułatwi podjęcie decyzji o dalszych krokach związanych ze współpracą z takim podmiotem.


  Określenie, kiedy spółka nadal jest startupem, a kiedy przestaje nim być, nie jest takie proste. Same startupy często mają z tym problem. Charakterystykę poszczególnych etapów rozwoju przedsiębiorstwa typu startup prezentuje tabela 1.2. Niemniej jednak coraz więcej młodych przedsiębiorstw technologicznych zdaje sobie sprawę z tego, jak należy podejść do tworzenia tego typu biznesu, i stara się dobrze przygotować do funkcjonowania na kolejnych etapach rozwoju. Kiedy w 2007 roku startowałem w konkursie na innowacyjne pomysły internetowe organizowanym przez Wirtualną Polskę, nie miałem nic poza dużą liczbą świetnych idei na kartce papieru. Przechodząc do kolejnych etapów konkursu, udało mi się nawet nieco rozwinąć koncepcję kilku z nich do formy kilkudziesięciostronnicowej prezentacji. Pokonałem moich rywali ilością pomysłów i kreatywnością. Pozwoliło mi to zdobyć wyróżnienie za kreatywność o wartości 5000 zł. W dzisiejszych realiach byłoby mi bardzo trudno uzyskać podobny efekt. Na rynku działa coraz więcej startupów, które pukając do drzwi inwestora, mają już działający prototyp lub MVP i osiągają stały miesięczny powtarzalny przychód w wysokości kilkunastu, a czasem kilkudziesięciu tysięcy złotych. Z perspektywy korporacji takie wyniki prezentują się mimo wszystko dość mizernie. Jednak dla inwestorów mogą być dobrą prognozą na przyszłość.


  Tabela 1.2. Etapy rozwoju przedsiębiorstw typu startup


  
    
      
        	
          Etap rozwoju

        

        	
          Opis fazy działania

        

        	
          Problemy startupu

        

        	
          Cele startupu

        
      


      
        	
          Pomysł

        

        	
          Startup posiada pomysł na etapie kartki papieru lub zweryfikowane podstawowe założenia.

        

        	
          
            	Brak pewności, że rynek zaakceptuje rozwiązanie.


            	Brak struktury organizacyjnej.

          

        

        	
          
            	Walidacja pomysłu i wywiady z potencjalnymi odbiorcami.


            	Pozyskanie finansowania na start.


            	Opracowanie MVP.

          

        
      


      
        	
          MVP1

        

        	
          Startup posiada prototyp lub podstawową i dość prostą wersję swojego rozwiązania, która nadaje się do użytku przez odbiorców.

        

        	
          
            	Brak powtarzalnej sprzedaży.


            	Płynność spółki i przepływy finansowe (ang. cash flow), duże potrzeby inwestycyjne.

          

        

        	
          
            	Pozyskanie referencyjnego klienta.


            	Rozwój produktu w oparciu o potrzeby rynku.


            	Budowa bazy klientów i osiągnięcie product market fit.

          

        
      


      
        	
          Product market fit2

        

        	
          Startup posiada produkt dopasowany do potrzeb rynku. Spółka regularnie generuje przychody.

        

        	
          
            	Zbyt małe zasoby.


            	Cash flow i duże potrzeby inwestycyjne.

          

        

        	
          
            	Sprzedaż i rozwój produktu.


            	Skalowanie sprzedaży na kolejne rynki i rynki sąsiadujące.

          

        
      


      
        	
          Scale up

        

        	
          Firma dokonuje ekspansji rynkowej w powtarzalny sposób i zwiększa tempo generowania przychodów.

        

        	
          
            	Wprowadzenie ładu korporacyjnego.


            	Rentowność.

          

        

        	
          
            	Optymalizacja kanałów sprzedaży.


            	Ekspansja zagraniczna.

          

        
      


      
        	
          Dojrzałość /Skaler

        

        	
          Firma jest czołowym dostawcą produktów lub usług na wielu rynkach. Nadal dokonuje wzrostu skali swojego działania, ale nie dzieje się to w tak dynamiczny sposób jak wcześniej.

        

        	
          
            	Utrzymanie wzrostu.


            	Osiągnięcie przywództwa na rynku.

          

        

        	
          
            	Optymalizacja kanałów sprzedaży.


            	Przejęcia konkurencyjnych firm.


            	Wyjście z biznesu przez założycieli.

          

        
      

    
  


  Źródło: opracowanie własne


  Najważniejszym zadaniem dla startupu w początkowej fazie działania jest szybkie osiągnięcie etapu product market fit, czyli dopasowania rozwiązania do potrzeby rynkowej. Jeśli się to uda, możliwe jest zrealizowanie głównego celu, który stawiają przed sobą startupy, czyli odnalezienie powtarzalnego i skalowalnego modelu biznesowego. Wtedy jedyne, czego potrzebuje firma, to dużo środków na dalszy rozwój, który umożliwi zajmowanie kolejnych przyczółków rynkowych oraz ekspansję zagraniczną. Jeśli wszystko pójdzie zgodnie z planem, startup ma duże szanse na osiągnięcie pozycji lidera rynku i pozostanie w tym miejscu na dłużej.


  Przychody generowane przez startup przez długi czas nie pozwolą na osiągnięcie progu rentowności. Tę sytuację można porównać do chodzenia bez zabezpieczenia po linie rozwieszonej pomiędzy dwoma wieżowcami. Każdy powiew wiatru może spowodować kłopoty, a nawet zakończyć się bolesnym upadkiem. Tylko kapitał z zewnątrz może pozwolić nierentownej firmie na dalszy rozwój. Jest kilka form finansowania, które są chętnie wykorzystywane przez startupy:


  
    	Własne oszczędności — początkowy rozwój startupu jest realizowany dzięki zaangażowaniu kapitału założycieli. Zazwyczaj nie są to znaczne kwoty, ale dzięki nim często można rozwinąć koncepcję czy też opracować prototyp rozwiązania lub przetestować technologię.


    	FFF — skrót angielskiego Friends, Family & Fools, czyli pieniądze pochodzące od najbliższego grona założycieli, rodziny, znajomych i innych osób, które uwierzyły w projekt będący we wczesnej fazie rozwoju. Środki pozyskane w ten sposób są jednak obarczone dużym ryzykiem popsucia relacji z bliskimi, jeśli okaże się, że przedsięwzięcie nie wyszło.


    	Środki od inwestorów — kapitał od aniołów biznesu czy też funduszy VC, w zamian za który startup oddaje część udziałów w swojej firmie. To jedna z najpopularniejszych metod finansowania rozwoju startupów. Inwestorzy zazwyczaj obejmują mniejszościowe pakiety udziałów, a kwota, którą wnoszą do startupu, jest uzależniona od etapu rozwoju. Poza kapitałem mogą wspierać także spółkę w zakresie merytorycznym, zarządzaniu przedsiębiorstwem i budowaniu jego skali oraz pozyskiwaniu kontaktów biznesowych.


    	Programy akceleracyjne — część startupów wykorzystuje tego typu podmioty do finansowania początkowej fazy swojej działalności lub zdobycia kapitału, który może pomóc w dokończeniu rozwoju technologii. Część programów akceleracyjnych pobiera udziały w zamian za kapitał, inne oferują go w formie grantu i nie stają się udziałowcami startupu. Poza tym akcelerator wspiera startup także od strony merytorycznej, więc korzyści z udziału w takim programie zazwyczaj są dużo większe niż tylko kapitał. Niektóre startupy chodzą od akceleratora do akceleratora, traktując to jako podstawową formę finansowania swojej działalności.


    	Crowdfunding — metoda zdobywająca coraz większą popularność, polegająca na organizowaniu zbiórek na rozwój produktów i usług poprzez specjalne platformy internetowe. Crowdfunding może mieć wymiar transakcji handlowej polegającej na tym, że startup sprzedaje produkty, które jeszcze nie powstały, zobowiązując się do dostarczenia ich osobom wspierającym kampanię w określonym czasie. W takim wypadku jednak nie zawsze udaje się startupom dotrzymać złożonej obietnicy i to, co ostatecznie trafia do fundatorów, może różnić się od obietnicy, którą prezentowała spółka podczas zbiórki. Inną formą jest crowdfunding udziałowy, w ramach którego startup oddaje część środków w zamian za udziały w swojej firmie.


    	Pożyczki — działająca krótko firma, która nie ma stałego źródła dochodów, nie jest zbyt wiarygodnym partnerem dla instytucji finansowych udzielających pożyczek. Zazwyczaj nie posiada też żadnego majątku. Niemniej jednak jest kilka źródeł, które pozwalają zdobyć finansowanie dłużne. Zazwyczaj są one związane z mechanizmami mającymi wspierać przedsiębiorczość i współfinansowanymi ze źródeł publicznych.


    	Sprzedaż tokenów — model finansowania, który ostatnio zdobywa dużą popularność wśród startupów zajmujących się technologią blockchain, czyli rozwojem zdecentralizowanych platform transakcyjnych w rozproszonej infrastrukturze sieciowej, które są publiczne i jawne. W nomenklaturze startupowej taka forma nazywa się ICO (ang. Initial Coin Offer). Nawiązuje ona do przeprowadzenia przez startup oferty publicznej sprzedaży swoich akcji, ale różnica jest taka, że osoby wnoszące kapitał nie nabywają udziałów spółki, tylko wirtualną walutę (ang. token), którą emituje startup. Takie emisje nie zawsze mają podparcie w majątku spółki czy też jej wartości, które uzasadniałyby ilość wyemitowanych tokentów i ich cenę. Po pomyślnym przeprowadzeniu ICO tokenami można handlować na internetowych giełdach kryptowalut. Nie zawsze jednak wszystkie giełdy dopuszczają dane tokeny do obrotu. Ten model bardzo często pozwala pozyskać ogromne środki na rozwój. Niestety często jest też wykorzystywany do innych celów. Badania przeprowadzone przez amerykańską spółkę Satis Group LLC wśród ICO, które osiągnęły kapitalizację przynajmniej 50 mln $, pokazały, że aż 81% z nich było oszustwem, 6% nie dokończyło procesu emisji, 5% dokończyło proces emisji, ale nie było notowanych na żadnej z giełd i tylko 8% weszło do publicznego handlu na giełdach kryptowalut3.


    	Granty — dotacje na rozwój innowacyjnych produktów i usług, zatrudnianie nowych pracowników, zakup technologii, zabezpieczanie własności intelektualnej czy też ekspansję zagraniczną. Granty zazwyczaj pochodzą ze środków publicznych i często są z nimi związane limity pomocy, jaką globalnie może otrzymać dany podmiot. Zazwyczaj wymagają wkładu własnego, który dla startupów jest jednak na dość niskim poziomie, przeciętnie 10 – 30% łącznej kwoty dofinansowania, jaką otrzymuje startup. Zazwyczaj środków tych nie można łączyć z innymi publicznymi formami finansowania. Pozwalają one na uruchomienie bardziej ryzykownych przedsięwzięć. Część startupów granty traktuje jako stałe źródło utrzymania. Ze środków na realizację projektów grantowych bardzo często można bowiem wypłacać wynagrodzenia dla zespołu. W ten sposób niektóre startupy nigdy nie przestają pozyskiwać grantów, przez co nie skupiają się na faktycznym rozwoju biznesowym spółki. Są to oczywiście sytuacje skrajne, ale niestety mają miejsce.

  


  W zależności od etapu rozwoju startupy będą potrzebować różnego poziomu finansowania. Na początku swojej przygody wystarczy kilkanaście lub kilkaset tysięcy złotych, które pozwolą na walidację pomysłu biznesowego. Rozpoczęcie sprzedaży oznaczać będzie zapotrzebowanie na kolejny kapitał. Podobnie jak wprowadzanie zmian lub uruchamianie dodatkowych kierunków dla startupu w celu znalezienia product market fit. Jeśli startupowi nie uda się tego zrealizować za kilka milionów złotych, to z dużym prawdopodobieństwem będzie można stwierdzić, że ten pomysł nie wypalił. Startupy mają jednak niesamowitą zdolność do tzw. przepalania pieniędzy inwestorów (ang. burn rate), czyli konsumowania ich w zastraszającym tempie, które znacznie przewyższa poziom przychodów generowanych przez spółkę. Wskaźnik burn rate pozwala łatwo obliczyć, kiedy startupowi skończą się środki pozyskane od inwestorów. Jeśli spółka ma na koncie 750 000 zł i burn rate wynoszący 150 000 zł miesięcznie, jej zasoby kapitałowe zostaną wyczerpane w pięć miesięcy. Jeśli do tego czasu nie znajdzie kolejnej rundy finansowania, stałego źródła przychodów lub nie obniży kosztów, może mieć poważny problem z dalszym prowadzeniem działalności.


  Wydawanie znacznie więcej, niż się zarabia, może się wydawać bardzo nieracjonalne. Jednak w przypadku przedsięwzięć opierających się na nowatorskich metodach i rozwiązaniach często jest jedynym sposobem umożliwiającym osiągnięcie przez spółkę sukcesu. Wielu pomysłodawców próbuje za wszelką cenę zwiększać skalę działania, licząc na to, że uda im się dzięki temu zająć dobrą pozycję rynkową i zwiększyć szanse na pozyskanie kolejnego kapitału na rozwój. Próba wybiegnięcia do przodu może skutkować także pozyskaniem lukratywnego partnera biznesowego, który bardzo mocno uwiarygodni całe przedsięwzięcie przed rynkiem i kolejnymi dużymi klientami. Inwestorzy, którzy wspierają startupy, mają świadomość istniejącego ryzyka. Niemniej jednak podejmują tę grę skuszeni potencjalną nagrodą w postaci wielokrotnego zwrotu z inwestycji.


  Wśród inwestorów panuje moda na wspieranie przebojowych i dynamicznie rozwijających się firm, które mogą stworzyć zupełnie nowe gałęzie gospodarki. Takie działania są ciekawą alternatywą do alokacji kapitału na giełdzie czy też w nieruchomościach. Zainteresowanie inwestycjami w startupy na rynku europejskim jest na rekordowym poziomie, jeśli chodzi o wielkość kapitału pozyskanego przez te spółki. W 2008 roku średnia arytmetyczna wartości pojedynczej inwestycji wyniosła 3 406 940 €, natomiast w 2017 było to już 5 111 917 €. To 50-procentowy wzrost. Sama liczba inwestycji w 2017 roku wyniosła 3306, spadła o 24% w skali rok do roku i aż o 33% w stosunku do rekordowego 2014 roku, w którym europejscy inwestorzy dokonali 4982 wejść kapitałowych w startupy4. Pokazuje to, że coraz większa liczba inwestorów zaczyna się profesjonalizować i szuka okazji wśród startupów, które wyszły z początkowej fazy rozwoju i są nieco bardziej dojrzałe, w związku z czym potrzebują większego kapitału do utrzymania dynamiki swojego wzrostu. Charakterystykę europejskiego rynku VC w okresie od 2010 do 2017 roku prezentuje rysunek 1.2.
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