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Poznanie opinii publicznej w zakresie funkcjonowania rynku ustug telekomunikacyjnych
Urzad Komunikacji Elektronicznej U
./_‘-\.
Danae Sp. z 0.0. i Realizacja Sp. z o.0. DANAE reO“iC_JEJO
CAPI N=52 klientow; IDI N=20 klientow
Préba celowa, zréznicowanie ze wzgledu na branze i lokalizacje
CAPI (wywiad indywidualny wspomagany komputerowo) i IDI (indywidualne wywiady pogtebione)
Badanie ogdlnopolskie

listopad — grudzien 2018 .

W raporcie zawarto takze wyniki badania jakosciowego jako uzupetnienie przedstawianych tresci.



Charakterystyka proby U<CE

Wojewddztwo Wielko$¢ podmiotu

@ jedna osoba
H od 2 do 9 os6b

B 10 oséb i wiecej

Badanie ilosciowe zostato przeprowadzone wsrdd firm typu start-up
technologiczny funkcjonujgcych w 11 wojewddztwach,. tj. pomorskim,
kujawsko-pomorskim, warminisko-mazurskim, mazowieckim, lubelskim,
tédzkim, Swietokrzyskim, dolnoslgskim, opolskim, $lgskim i matopolskim.
Analizujac wielko$¢ podmiotéw wskazac nalezy, iz ponad 70% z nich

liczyto od 2 do 9 osdb, natomiast okoto 17% start-updw sktadato sie
‘ Badanie jako$ciowe z co najmniej 10 oséb. Najmniejszy odsetek stanowity podmioty
jednoosobowe (9,6%).

‘ Badanie ilosciowe

W przypadku jakoSciowej czesci badania rozmoéwcy prowadezili
dziatalnos$¢ na terenie 5 wojewddztw, tj.: pomorskiego, mazowieckiego,
lubelskiego, dolnoslgskiego i matopolskiego.

Podstawa: Wszyscy respondenci, N=52 4



Branza

Przemyst kreatywny i technologie multimedialne
Rozwigzania ICT i wspierajgce transformacje cyfrowg
Biotechnologie oraz technologie medyczne
Robotyka i inne technologie przemystowe
Edukacja, mentoring, co-working, networking
Ustugi finansowe
Cyberbezpieczenstwo
Technika rolnicza i produkcja zywnosci
Technologie dotyczgce optymalizacji zuzycia energii oraz oze*
Branza modowa
Elektronika uzytkowa

Inne

U<E

19,2%
17,3%
13,5%
11,5%
7,7%
7,7%
3,9%
3,9%
3,9%
1,9%
1,9%
7,7%

Start-upy biorgce udziat w badaniu prowadzg swojg dziatalnos¢ przede wszystkim w przemysle kreatywnym i technologiach multimedialnych
(19,2%), zajmuja sie rozwigzaniami ICT i wspieraniem transformacji cyfrowej (17,3%), ale dziatajg rowniez w branzy zwigzanej z biotechnologia
oraz technologig medyczna (13,5%). Wysoki odsetek wskazan uzyskano takze w przypadku robotyki i innych technologii przemystowych (11,5%).

*0ZE — Odnawialne Zrédta Energii
Podstawa: Wszyscy respondenci, N=52
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Rynek dziatalnosci

Na jakim rynku dziata Pana/Pani firma? Ponad 80% podmiotéw-wskazato, ze dziata na rynku europejskim,
a 60,9% na rynku Swiatowym.
Krajowy 71,2% Sposrdd wszystkich firm 71,0% wskazato, iz dziata na rynku krajowym,

26,9% na lokalny, a 23,1% na regionalnym.

Miedzynarodowy europejski, 36.5% Wedtug deklaracji respondentéw, 4 na 10 start-updéw prowadzi
czyli kraje UE " dziatalno$¢ za granica. Najczestszg forma tej dziatalnosci jest eksport
bezposredni (47,8%) oraz produkcja na zamodwienie (34,8%). Mniej

Miedzynarodowy $wiatowy,

czyli kraje spoza UE 26,9% popularne sg natomiast filie zagraniczna, licencjonowanie czy joint
venture.
Lokalny, czyli miasto i okolica 26,9%
Regionalny, na terenie wojewddztwa
glonainy, na terenie wojewoe 23,1%
i/lub kilku wojewddztw
47,8%
34,8%
0,
13,0% 8,7% .
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Podstawa: Wszyscy respondenci, N=52 Podstawa: Respondenci prowadzgcy dziatalnos¢ za granicg, N=23
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Korzystanie z ustug

i a E 5 0%

Mobilne terminale owis .
ptatnicze Telewizja Nie korzystam

z zadnych

Telefon komérkowy Telefon stacjonarny Internet

Stanowisko respondenta

W Zatozyciel, wspotzatozyciel,

cztonek zarzadu Wszystkie badane podmioty deklarujg korzystanie z internetu.

Niemal wszyscy (96,2%) korzystajg takze z telefondw komodrkowych,

B Programista ,
& natomiast z telefonu stacjonarnego korzysta jedynie 13,5% start-upow.

W badaniu udziat wzieli przede wszystkim zatozyciele, wspétzatozyciele
lub cztonkowie zarzadu (73,1%), ale rowniez duzg grupe stanowili
specjalisci (23,1%).

M Specjalista

Menadzer zarzadzajacy spoétka

Podstawa: Wszyscy respondenci, N=52



Telefonia komorkowa i internet




Czestotliwos¢ korzystania z ustug

U<E

Jak czesto w ciggu ostatniego roku Pana/Pani firma korzystata z nastepujgcych ustug telefonii komérkowej?

Potfaczenia gtosowe na numery
komédrkowe
Potfaczenia gtosowe na numery
stacjonarne

Potgczenia miedzynarodowe
Potgczenia alarmowe

SMS

MMS

Potaczenia z Internetem w telefonie

Ptatnos$¢ za pomoca aplikacji
mobilnej

Korzystanie z aplikacji mobilnych

Korzystanie z ustug lokalizacji

2.0%
90,0% 4,0% %

(8,0% ____24,0% BRI/
(RoEeoaee  700% _______ B0%
. 80% __________________80%4,0%JuA

12,0% 4,09

28,0% 40%  22,0% AR 0%  22,0%
66,0% 14,0% 18,0% 2,0%

B Kilka razy dziennie

B Raz dziennie

W Kilka razy w tygodniu

m Kilka razy w miesigcu
Kilka razy w pétroczu

M Kilka razy w roku

B Nigdy nie korzystam
z tej ustugi

B Nie wiem, trudno
powiedzie¢

W przypadku czestotliwosci uzytkowania ustug telefonii komorkowej przez firmy najwiecej wskazan uzyskano na potgczenia glosowe na numery
komorkowe (90,0%), potaczenia z internetem w telefonie (88,0%) oraz SMS-y (86,0%). Ponad potowa badanych réwniez kilka razy dziennie

korzysta z aplikacji mobilnych. Najrzadziej deklarowano wykonywanie potaczen alarmowych.

Podstawa: Wszyscy respondenci, N=52
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Dostep do internetu

Czy Pana/Pani firma posiada dostep do internetu? Jakiego rodzaju dostepu do internetu posiada Pana/Pani

firma?
'An'
m A 4
) Internet mobilny
Internet stacjonarny (modem lub router)

W tak @ nie M nie wiem, trudno powiedziec¢ @ 0

Internet mobilny

. . . . . telefonie komork Inn
Wszystkie badane start-upy deklarujg posiadanie dostepu do internetu. wieletonie komorkowym Y

Najczesciej jest to internet stacjonarny (67,3%) oraz internet mobilny
w telefonie komérkowym (53,8%).

Podstawa: Wszyscy respondenci, N=52 Podstawa: Respondenci, ktérzy posiadaja dostep do internetu, N=52



Znaczenie korzystania z internetu

Jakie jest znaczenie korzystania z internetu w funkcjonowaniu
Pana/Pani firmy?

67,3%

1,9% 0,0%

26,9%
3,8%
—

Jest potrzebny, W ogdle nie ma Ma znikome
znaczenie

Jest narzedziem Jest waznym

kluczowym, narzedziem, ale ale niejest  znaczenia dla
niezbednym dla ma charakter bezposrednio  dziatalnosci
podstawowej pomocniczy dla  zwigzany z naszej firmy

dziatalnoscia
naszej firmy

podstawowe;j
dziatalnosci
naszej firmy

dziatalnosci
naszej firmy

Rozmoéwcy w gtéwnej mierze deklarujg, ze internet jest kluczowym
narzedziem niezbednym dla podstawowej dziatalnosci firmy (67,3%).
Nieco mniej oséb (26,9%) twierdzi, ze internet to wazne narzedzie,
ale ma jedynie charakter pomocniczy.

Start-upy najczesciej wykorzystujg internet do komunikacji wewnetrznej
(84,6%), komunikacji z klientami (84,6%), do pozyskiwania nowych
klientow/do reklamy (78,8%) oraz do zdobywania niezbednych
informac;ji (78,8%).

Podstawa: Respondenci, ktorzy posiadaja dostep do internetu, N=52

U<E

Cel korzystania z internetu

W jakim celu wykorzystywany jest internet w Pana/i firmie?

Komunikacja wewnetrzna

(np. poprzez email, komunikatory, 84,6%
intranet)
Komunikacja z klientami
(np. poprzez email, komunikatory, 84,6%
media spotecznosciowe)
Pozyskiwanie nowych 5
klientow/reklama Ui
Zdobywanie niezbednych
ywanie niezbedny 78,8%
informacji
K tani tali
orzystanie z portali 75 0%

informacyjnych

Korzystanie z chmury

obliczeniowej (np. Dropbox, 53,8%
Google Drive).
Kanat daz duktd t
anat sprzedazy produktéw/ustug 36,5%

(np. poprzez e-commerce, SaaS)
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Predkosc internetu stacjonarnego

Jaka jest zgodnie z umowg z dostawcg maksymalna predkos$é
tacza w gore sieci (wysytania danych) posiadanego przez
Pana/Pani firme internetu stacjonarnego?

Jaka jest zgodnie z umowg z dostawcg maksymalna predkos$é
tacza w dét sieci (pobierania danych) posiadanego
przez Pana/Pani firme internetu stacjonarnego?

H Do 10 Mb/s, H11-20 Mb/s,
m 21 -80 Mb/s, 81- 100 Mb/s,
m 100 - 300 Mb/s, m301-600 Mb/s,

B Do 10 Mb/s, H11-20 Mb/s,
H21-380 Mb/s, 81-100 Mb/s,
H 100 - 300 Mb/s, m 301 - 600 Mb/s,

Najwiecej podmiotéw deklaruje, ze posiadana maksymalna predkos¢ pobierania danych w przypadku internetu stacjonarnego wynosi od 21
do 80 Mb/s (38,9%) oraz od 81 do 100 Mb/s (33,3%). Z kolei maksymalna predkos¢ wysytania danych, jaka jest zawarta w umowie z dostawca,

wynosi najczesciej od 21 do 80 Mb/s.

Podstawa: Respondenci, ktérzy posiadajg dostep do internetu stacjonarnego, N=18* Podstawa: Respondenci, ktérzy posiadajg dostep do internetu stacjonarnego, N=16*
*z wytaczeniem odpowiedzi ,trudno powiedzie¢” / liczba odpowiedzi wraz z ,,trudno

*z wytgczeniem odpowiedzi ,trudno powiedziec¢”/ liczba odpowiedzi wraz z ,,trudno
powiedzie¢” n=35 powiedzie¢” n=35



tacze symetryczne

Czy posiada Pan/Pani tacze symetryczne w firmie?

17,1% 17,1%

if:

B Tak
Nie
B Nie, ale rozwazam zakup
H Nie wiem, trudno powiedziec

Ponad potowa badanych start-updow (57,1%) nie posiada symetrycznego
tacza w firmie. 8,6% rozwaza taki zakup.

Wiekszosé badanych podmiotéw pozytywnie ocenia jakos¢ ustugi
internetu stacjonarnego (94,3% - zagregowane odpowiedzi , bardzo
dobrze” i ,raczej dobrze”).

Podstawa: Respondenci, ktérzy posiadajg dostep do internetu stacjonarnego, N=35
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Ocena jakosci internetu stacjonarnego

Jak z perspektywy firmy ocenia Pan/Pani jako$¢ ustugi

internetu stacjonarnego?

Bardzo dobrze

Raczej dobrze

Ani dobrze, ani zle

Bardzo zle




U<E

Predkosc¢ internetu mobilnego

Jaka jest zgodnie z umowg z dostawcg maksymalna predkos$é Jaka jest zgodnie z umowg z dostawcg maksymalna predkos$é
tacza w dét sieci (pobierania danych) posiadanego przez tacza w gore sieci (wysytania danych) posiadanego przez
Pana/Pani firme internetu mobilnego? Pana/Pani firme internetu mobilnego?

B Do 10 Mb/s, 11-20 Mb/s,
W 21-80 Mb/s, B 81- 100 Mb/s,

m Do 10 Mb/s, 11-20 Mb/s,

H21-380 Mb/s, m 81- 100 Mb/s,

W 100 - 300 Mb/s, m 301 - 600 Mb/s, W 100 - 300 Mb/s,  m301- 600 Mb/s,

Badane start-upy deklarujg najczesciej, ze posiadana maksymalna predko$¢ pobierania danych poprzez internet mobilny wynosi od 21 do 80 Mb/s
(50%), natomiast maksymalna predkos¢ wysytania danych najczesciej zawiera sie w przedziale od 11 do 20 Mb/s (33,3%).

Podstawa: Respondenci, ktérzy posiadajg dostep do internetu mobilnego, N=6*
*z wytgczeniem odpowiedzi ,trudno powiedzie¢” / liczba odpowiedzi wraz z ,,trudno

powiedzie¢” n=36

Podstawa: Respondenci, ktérzy posiadajg dostep do internetu mobilnego, N=8*
*z wytgczeniem odpowiedzi ,trudno powiedzie¢” / liczba odpowiedzi wraz z ,,trudno

powiedzie¢” n=36
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Powody korzystania i ewentualnej rezygnacji z internetu mobilnego

Dlaczego Pana/Pani firma zdecydowata sie na korzystanie Co skfonitoby Pana/Pani firme do rezygnacji z korzystania
z internetu mobilnego? z internetu mobilnego na rzecz internetu stacjonarnego?

Podwyzka kosztéw
Wieksza mobilnos¢, potrzeba korzystania korzystania z internetu
z Internetu poza siedzibg firmy mobilnego

o
Otrzymali$my Internet mobilny w 8’ 3 A) 1 3 ) 9 %

pakiecie z Internetem 25,0%
stacjonarnym/telefonem komaérkowym

Lepsza jakosc¢ facza
75,0% internetu stacjonarnego

Korzystniejsza oferta
internetu stacjonarnego Pogorszenie zasiegu
Atrakcyjna cena urzadzenia (tablet,

laptop) w ofercie Internetu mobilnego g8iP% 8’ 3 % 2 2’ 2 %

Oferta Internetu mobilnego byta

atrakcyjniejsza niz Internetu 5 6% A 55,6% firm nie zrezygnowatoby z ustug internetu
stacjonarnego mobilnego na rzecz internetu stacjonarnego

0 5,6% respondentéw nie wie, co mogtoby sktonié¢

Brak mozliwosci podfaczenia Internetu

| 5 6% firme do rezygnacji
stacjonarnego !
Trzech na czterech respondentéw deklaruje, ze korzysta z internetu
mobilnego przede wszystkim ze wzgledu na wiekszg mobilnos¢
Inne | 8,3% i potrzebe korzystania z internetu poza siedziba firmy.

Do rezygnacji z korzystania z internetu mobilnego na rzecz
stacjonarnego respondentéw sktonitoby przede wszystkim pogorszenie

Nie wiem, trudno powiedzie¢ ' 2,8% zasiegu (22,2%) lub podwyzka kosztéw korzystania (13,9%).
Jednak ponad potowa badanych twierdzi, ze nie zrezygnowataby z ustug
internetu mobilnego.

Podstawa: Respondenci, ktérzy posiadaja dostep do internetu mobilnego, N=36



Korzystanie z internetu LTE

Czy Pana/Pani firma korzysta z internetu w technologii LTE?

75,0%

75,0% start-updw posiadajgcych dostep do internetu mobilnego
korzysta z internetu w technologii LTE.

Urzadzenia, na ktérych korzystajg z internetu w technologii LTE
to przede wszystkim smartfony (92,6%) i laptopy (74,1%).

Rozmdwcy pozytywnie oceniajg jakos¢ obstugi internetu mobilnego
w technologii LTE (89% zagregowanych odpowiedzi ,raczej dobrze”
i ,bardzo dobrze”).

Podstawa: Respondenci posiadajacy dostep do internetu mobilnego, N=36
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Urzadzenia

Na jakich urzadzeniach Pana/Pani firma korzysta z internetu
w technologii LTE?

0 O

Tablet
51,9%

[

Laptop
74,1%

Smartfon

92,6%

Jak ocenia Pan/Pani jakos$¢ obstugi internetu mobilnego
w technologii LTE?

3'7_ 51’9%

m Bardzo zle Raczej zle

m Ani dobrze, ani Zle m Raczej dobrze

m Bardzo dobrze m Nie wiem, trudno powiedzieé

Podstawa: Respondenci korzystajacy z internetu w technologii LTE, N=27
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Dzis Jutro

Czy Pana/Pani zdaniem na dzierr dzisiejszy aktualne Czy Pana/Pani zdaniem obecne parametry dostepu
parametry dostepu do internetu w Pana/Pani firmie  (predkos¢, wydajnos¢, niezawodno$¢) do internetu
sg wystarczajgce do prowadzenia dziatalnosci firmy? w Pana/Pani firmie s3 wystarczajgce do prowadzenia

dziatalnosci firmy w najblizszych latach?

PREDKOSC

PREDKOSC, WYDAIJNOSC, NIEZAWODNOSC

WYDAINOSC

_ m Zdecydowanie nie Raczej nie
| Ani tak, ani nie B Raczej tak
NIEZAWODNOSC m Zdecydowanie tak B Trudno powiedzie¢

Zdaniem przedstawicieli start-updéw, aktualne parametry dostepu
do internetu sg wystarczajgce do prowadzenia dziatalnosci firmy.
Ponad 90% badanych dobrze ocenia predkos¢, niezawodnos¢
oraz wydajnos¢ sieci.

Nieco mniejszy, jednak wcigz wysoki, jest odsetek oséb twierdzacych,
ze obecne parametry dostepu do internetu beda wystarczajace
® Raczej tak m Zdecydowanie tak Trudno powiedzie¢  do powadzenia dziatalnosci firmy w najblizszych latach (78,9%).

m Zdecydowanie nie Raczej nie B Ani tak, ani nie

Podstawa: Respondenci, ktérych firma korzysta z internetu N=52
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Korzystanie z rozwigzan technologicznych i telekomunikacyjnych

Firmy typu start-up technologiczny korzystajg z rozwigzan technologicznych

i telekomunikacyjnych w swojej biezacej dziatalnosci. Najwiekszg
popularnoscig cieszg sie ustugi telekonferencji/wideokonferencji

(gtéwnie do kontaktu z klientami, ale rdwniez prowadzenia szkolen, supportéw
— w tym zakresie najbardziej popularny jest Skype) oraz ustugi w chmurze
(niemal wszystkie start-upy deklarowaty, iz przechowujg w ten sposéb dane—
najczesciej te zwigzane z dziatalnoscig firmy, dokumentacje techniczne

czy oprogramowanie). Firmy na zaawansowanym etapie rozwoju

lub posiadajace zespdt sktadajacy sie z wiekszej liczby osdb pracujgcych zdalnie
czesto korzystajg takze z wewnetrznych komunikatoréw. W tym celu gtéwnie
wykorzystywane s3: Messenger, WhatsApp czy Slack. Zdecydowanie rzadziej
deklarowano korzystanie z ustug internet of Things, Machine2Machine

czy ustug lokalizacji. Firmy na zaawansowanym etapie rozwoju deklaruja takze
korzystani z systemow informatycznych stuzacych do zarzadzania relacjami

z klientem.

Najpopularniejsze rozwigzania

° 358t >

Telekonferencje
/wideokonferencje

ustugi w chmurze

r-|:| aed

I"'

systemy informatyczne
do zarzqdzania relacjami
z klientami

komunikatory

[...] korzystamy do naszej komunikacji, na przyktad z Messengera, ale takze do komunikacji z naszymi klientami, odbiorcami przez no media

spofecznosciowe. Juz w formie komunikacji zewnetrznej

[...] cata firma jest online tak naprawde. Nie mamy zadnych rozwiqzan offline praktycznie. Wszystko. Mamy duzo pracownikéw zdalnych,

wiec to wszystko dziata w chmurze

[...] w takiej codziennej pracy tak, korzystamy, z duzej ilosci narzedzi internetowych. Zwtaszcza, ze my pracujemy dosc sporo zdalnie....

[...] robimy support techniczny przez internet w ten sposob. Techniczny dla nauczycieli w ten sposéb, czyli albo, jesli cos nie dziata. Powinnismy
tez robic¢ webinary, ktorych nie robimy, ale na pewno to jest cos, co jest do uruchomienia i bytoby efektywne w naszym dziataniu. Tak, Ze jest

to narzedzie, ktére uzywamy.

Badanie jakosciowe z przedstawicielami start-upéw
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Korzystanie z ustug telekomunikacyjnych o zasiegu globalnym

W zakresie ustug telekomunikacyjnych o zasiegu globalnym przedstawiciele
start-updw deklarowali, iz najczesciej korzystajg z mediow
spotecznosciowych - gtdéwnie Facebook’a, LinkedIn’a, Instagram’a.

Media spotecznosciowe wykorzystywane sg gtéwnie do komunikacji

z klientami, marketingu oraz budowania wizerunku. Firmy czesto za pomoca
tego typu zrédet publikujg informacje dotyczace ich biezgcej dziatalnosci,
czyli pozyskanych srodkéw, inwestoréw czy wprowadzanych produktow,

co pozwala na utrzymanie statego kontaktu z klientami. Stosunkowo czesto
wykorzystywane sg takze ustugi Google (zaréwno dla klientéw
indywidualnych, jak i biznesowych) — poczta e-mailowa czy dysk w chmurze.
Nieco rzadziej wskazywano natomiast na Skype dla firm.

Najpopularniejsze ustugi

D>
-

media spotecznosciowe: D

*  Facebook
e Linkedin
e Instagram

ustugi Google

Mielismy taki etap, ze dosy¢ mocno wykorzystywalismy i tworzylismy wtasny kontent, natomiast to nie jest ten etap dla nas i nie ma takiej
potrzeby, zebysmy go wykorzystywali, to jest wylewanie pieniedzy w nieskoriczonos¢ w to miejsce.

Powiedzmy, Ze Facebooka to bardziej mamy na takie nasze potrzeby, tutaj wewnetrzne. Natomiast z LinkedIn’a korzystamy i tam dos¢ mocno

pokazujemy, co robimy.

Facebook, jako tam strona taka bardziej spotecznosciowa, LinkedIn - to sq takie dwa toole chyba najbardziej.

[...] przede wszystkim wszystkie dokumenty firmowe, przechowujemy, bo na tq chwile jest to dla nas najbezpieczniejsze miejsce. Jesli ktos sie
wtamie do biura, to mozemy stracic¢ duzo danych, nawet niech bedzie awaria i zaleje mi wszystkie dokumenty, strace wszystko. A w Google moge

wszystko przechowywac na dysku |[...]

[...] tutaj jestesmy na Facebook’u, na LinkedIn i tam kolega czasami cos tam updateuje na Instagramie, ale to jest rzadziej raczej.

Na Facebooku jestesmy, na YouTubie mamy sporo filmikow. My mamy i ludzie nam wrzucajq

Badanie jakosciowe z przedstawicielami start-upéw



Ustugi Over-The-Top




Korzystanie z OTT

Czy Pana/Pani firma korzysta z ustug ,,Over-The-Top”?

Firm korzysta z ustug

Over-The-Top

Podstawa: Wszyscy respondenci, N=52

Podstawa: Respondenci nie korzystajacy z OTT, N=8

84,6% start-updw bioragcych udziat w badaniu korzysta z ustug
Over-The-Top. Zaznaczy¢ nalezy, ze wsrdd tej grupy wszyscy
zadeklarowali korzystanie z ustug komunikacyjnych (100,0%).
Nieco mniejszg popularnoscig cieszg sie ustugi aplikacyjne (68,2%).

Sposrod start-updw nie korzystajgcych z ustug Over-The-Top tylko jeden
rozwaza takg mozliwos¢ w przysztosci.

Ustugi Over-The-Top (OTT) - dostarczanie tresci, ustug

lub aplikacji przez internet bez bezposredniego udziatu
operatora sieci lub dostawcy ustug internetowych.
Przyktadami ustug OTT sg: Skype (potgczenia gtosowe

i wideo), WhatsApp (wiadomosci), Google (wyszukiwanie),
Spotify (muzyka) i Netflix (tresci wideo).

Z jakich ustug OTT korzysta Paristwa firma?
Ustugi komunikacyjne (np. o
Skype, Messenger, Gadu-Gadu) 100,0%
Ustugi aplikacyjne (np.
nawigacja, przechowywanie - 68,2%

danych w chmurze)

Ustugi video (np. Netflix,

Showmax)

Ustugi audio (np. Tidal, Spotify) . 15,9%
I 6,8%

Inne 2,3%

Podstawa: Wszyscy respondenci, ktérych firma korzysta z OTT, N=44



Sie¢ 5G



U<E

Sie€ 5G Wptyw rozwoju sieci 5G

Czy z perspektywy firmy spotkat(a) sie Pan/Pani z pojeciem Jak ocenia Pan/Pani wptyw rozwoju sieci 5G na swojg firme?

Poprawi komunikacje

spotkato sie z pojeciem ,,sieci 5G” Pozwoli rozszerzyc oferte

Zwiekszy konkurencyjnos¢

Ograniczy koszty
Czy Panstwo wiedzg, ktérej generacji sieci komodrkowe

sg obecnie uzytkowane? Zwiekszy przychody

Zwiekszy koszty

Pozwoli dotrze¢ do nowych grup
wie ktérej generacji sieci komdrkowe klientéw w kraju

sg obecnie uzytkowane

Pozwoli sie otworzy¢ na zagraniczne
rynki

Pozwoli usprawnic¢ zarzgdzanie firmg

Z pojeciem sieci 5G, oznaczajgcej najnowszy standard sieci komdérkowej, Zwiekszy zatrudnienie
spotkato sie 55,8% firm. Nieco ponad szesciu na dziesieciu

przedstawicieli start-updw wie, ktorej generacji sieci komorkowe Inne
sg obecnie uzywane. Jednoczes$nie okoto 40% deklaruje, ze rozwdj sieci

5G nie bedzie miat wsptywu na rozwdj firmy. 23,1% uwaza, ze rozwdj Trudno powiedzie¢

sieci poprawi komunikacje, a 13,5%, ze pozwoli rozszerzy¢ oferte.

Podstawa: Wszyscy respondenci, N=52

23,1%

13,5%

9,6%

7,7%

5,8%

3,8%

3,8%

3,8%

3,8%

1,9%

1,9%

23,1%
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Korzysci Bariery

Jakie Pana/Pani zdaniem korzysci dla wtasnego biznesu niesie Jakie widzi Pan/Pani bariery wprowadzenia 5G w Polsce?
wdrozenie sieci 5G?

40,4% Brak swiadomosci konsumfe.nta
o technologii 5G

Mobilnos¢ zarzgdzania firma

Rozwdj sprzetu elektronicznego
. - 26,9% . -
i technologii Regulacja i obowigzujgce normy
System wspomagania decyzji
biznesowych L
Koszt wdrozenia
Zdalne zarzadzanie procesami
produkcyjnzi/mi/logiF;tycznymi - 15,4%
Ograniczona oferta urzadzen
Masowe zbieranie i przetwarzanie kompatybilnych
kluczowych danych - 15,4%
W czasie rzeczywistym Brak $wiadomosci partneréw
. i ) biznesowych o technologii 5G
Monitorowanie zasobow 7,7%
Ograniczenia wynikajace z
Identyfikacja i zarzadzanie ryzykiem I 3,8% l umoéw/ustaler migdzynarodowych
Trudno powiedzie¢ _ 28,8% Trudno powiedzie¢
Najczesciej wymieniang korzyécig jest mobilnoéé zarzadzania firma Pytani o bariery wprowadzenia sieci 5G w Polsce przedstawiciele
(40,4%), jak réwniez rozwdj sprzetu elektronicznego i technologii start-updw wskazujg najczesciej na brak Swiadomosci konsumentéw
(26,9%). na temat takich rozwigzan (40,4%). Ponad jedna trzecia nie potrafi

wskazac zadnych barier (36,5%).

Podstawa: Respondenci, ktorych firma korzysta z internetu N=52
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Wptyw na dziatalnos¢ Potencjat
Czy biorg Panstwo pod uwage w swojej strategii rozwoju W jakich obszarach dziatalnos$ci widzg Panstwo potencjat
potencjalny wptyw technologii 5G na Paristwa dziatalnos$¢? do wykorzystania 5G?

Uzyskanie przewagi
technologicznej
Zwiekszenie konkurencyjnosci

firmy
m Tak Nie = Nie wiem Zdobycie nowych rynkéw zbytu
Podstawa: Respondenci, ktérych firma korzysta z internetu, N=52 Administracja firmy

Rozszerzenie dziatalnosci firmy
W zakresie wielkosci rynku

W zakresie portfolio Podstawowa dziatalnos$¢ firmy
. NN
ustug/produktéw
-

docelowego Promocja firmy

W zakresie wyposazenia firmy - 2 Polityka zatrudnienia

W zakresie definicji rynku . 1 Inne
docelowego

Trudno powiedzie¢

W zakresie strategii . 1
zatrudnienia 15,4% start-upow bierze pod uwage w swojej strategii rozwoju potencjalny wptyw technologii
5G. Przewaznie miatby on dotyczyé-portfolio ustug i produktéw. Potencjat do wykorzystania sieci
Inne . 1 5G widoczny jest przede wszystkim w takich obszarach dziatalnosci jak uzyskanie przewagi

technologicznej (34,6%) oraz zwiekszenie konkurencyjnosci firmy (25,0%).

Podstawa: Respondenci, biorgcy pod uwage potencjalny wptyw 5G w strategii rozwoju, N=8 Podstawa: Respondenci, ktérych firma korzysta z internetu, N=52



Bezpieczenstwo w sieci
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Prywatnosc

Czy Pana/Pani firma padta ofiarg naduzy¢ zwigzanych
z wykorzystaniem udostepnionych przez firme danych?
Firm korzysta z programoéw

80,8% antywirusowych, anty spyware i innych
~3,8%

Podstawa: Wszyscy respondenci, N=52

Korzystanie w firmie z rozwigzan
55,8% zwiekszajgcych poziom prywatnosci
w sieci
Podstawa: Wszyscy respondenci, N=52

m tak, raz M nie, nigdy

Z jakich rozwigzan zwiekszajacych poziom prywatnosci w sieci
Pan/Pani korzysta?

8 na 10 start-upow korzysta z programdw antywirusowych, anty
spyware i innych, a 55,8% z rozwigzan zwiekszajgcych poziom
prywatnosci w sieci. W przypadku rozwigzan zwiekszajgcych poziom
prywatnosci w sieci do najczesciej uzytkowanych nalezg VPN i Proxy.

Zaznaczyc nalezy, iz jedynie 3,8% respondentéw padto ofiarg naduzy¢
VPN Proxy Tor Inne zwigzanych z wykorzystaniem udostepnionych przez firme danych.

Podstawa: Respondenci korzystajacy z rozwigzan zwiekszajacych poziom prywatnosci Podstawa: Wszyscy respondenci, N=52
w sieci, N=29



Dziatalnosc start-upow w Polsce
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Pomyst na start-up

Z przeprowadzonych rozmow wynika, ze pomystéw na dziatalnosc byto tyle
co zatozycieli start-updéw. Oznacza to, ze kazda historia jest uniwersalna, a przygoda

rozpoczyna sie na roznych etapach. Niemniej jednak zauwazalna jest tendencja g i
rozpoczynania dziatalnosci typu start-up technologiczny juz na etapie studiow. I I

W tym przypadku profil firm jest najczesciej zwigzany z wyksztatceniem zatozycieli. na etapie studiow na etapie pracy
Nierzadko podjecie decyzji zapada takze na etapie pracy zawodowej, czasami jest zawodowej

réwniez zwigzane z wczesniejszym doswiadczeniem przy wspotpracy z firmami typu : '
1

1
start-up. Start-upy zaktadane przez osoby, ktére posiadajg doswiadczenie na rynku '

\4 \4
pracy najczesciej zwigzane sg z zainteresowaniami zatozycieli lub znaleziong ,luky” . . .
na rynku. Zauwazyé nalezy, ze pomysty s najczesciej zwigzane z potrzeba najcfgggzr;nodny Z;Zﬂf;;’;:;wqﬁlﬁ'::
rozwigzania problemu, zauwazalnych potrzeb rynku, ale réwniez przypadku. 2 wyksztatceniem rynku lub

Czynnikiem tgczgcym wszystkich start-upowcéw jest jednak zainteresowanie zainteresowaniami
nowymi technologiami, determinacja oraz wysoki poziom motywacji.

[...] miatem wczesniej na przyktad pranie dywandw. Osoba, z ktérqg wspdtpracowatem, opowiedziata mi historie swoich rodzicéw, ktorzy mieszkali
w Stanach, wrocili do Polski, oni sq gtusi, powiedzieli: tam sq takie serwisy, w ktorych sie im pomaga, w Polsce nie ma. Zaczgtem to rozkminiac.

[...] ja sie nudzitem na studiach (Smiech). To jest taki podstawowy etap, kiedy cos sie zazwyczaj pojawia [...] | tak ogdlnie rzecz uimujqc te studia
byty stabe, one byty bardzo teoretyczne, byty bardzo mato praktyczne. Byty nudne jak flaki z olejem i dlatego w pierwszej kolejnosci ja chciatem
troszeczke zmienic¢ same studia. No i to tam z jakims umiarkowanym sukcesem sie powiodto. WprowadZzilismy nowy przedmiot na naszej uczelni,
wiec bylismy z tego niesamowicie dumni [...] To byt taki dtugofalowy efekt. Ale jakby koncept byt taki: fajnie, Ze zmieniamy te studia, ale tak
naprawde my musimy zmienic te dzieci, ktére przychodzq na te studia.

Ja przez wiele lat pracowatem w korporacjach, mniejszych, wiekszych. W zasadzie miatem wczesniej jakis firmy, ktore tam sie nie udaty.

Te biznesy w jakims zakresie [...] gdzies tam ta, pomyst, czy che¢ do wtasnej dziatalnosci zawsze gdzies tam we mnie tkwit i z racji, ze w jednej
z tych poprzednich prac, to juz byto bardzo nieciekawie, to juz powiedziatem, dosc, trzeba zaryzykowac. | wtedy tam sie pojawit pomyst na ten
system aukcyjny, jako taka potrzeba, ktorqg zobaczytem na rynku, gdzies, ktora nie byta do korica zagospodarowana.

Badanie jakosciowe z przedstawicielami start-upéw
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Woczesniejsze zajecia zatozycieli

Wczesniejsze zajecia zatozycieli start-updw mozna podzieli¢ na dwie zasadnicze grupy:

studenci oraz osoby pracujgce w réznych firmach o dos¢ zréznicowanym profilu.

W przypadku studentéw lub oséb, ktére na etapie studidw rozpoczynaty swojg start-upowa

dziatalnos¢ zauwazalne jest, iz skoriczony przez nich kierunek najczesciej pokrywa sie g
z obecng dziatalnoscia. Odwrotna tendencja widoczna jest wsrdd osdb, ktdre przed
zatozeniem start-upu pracowaty w mniejszych lub wiekszych firmach — tutaj pomyst na
dziatalnos¢ czy branza, w ktorej dziata najczesciej jest wynikiem zapotrzebowania rynku,
wtasnych zainteresowan lub checi podjecia pracy ,na wtasny rachunek”. Jednoczes$nie warto Iil

studia

zaznaczyé, ze niewielu zatozycieli wczesniej miato doswiadczenie w prowadzeniu
dziatalnosci typu start-up. Pojedyncze osoby uczestniczyty w programach lub byty cztonkami
organizacji pozarzagdowych. Tendencja otwierania kolejnych firm i sprawdzania
zapotrzebowania rynku na inne innowacyjne produkty zauwazalna jest wéréd oséb, ktérym
udato sie odnies$¢ sukces.

praca zawodowa
w innych firmach

[...] koriczytem [...] zawdd, ktdrego nigdy nie chciatem uprawiac. Ale przez dtugi czas zajmowatem sie réznymi rzeczami, zwigzanymi z nowymi
technologiami i tez edukacjq takq nieformalna, duzo rzeczy robitem dla dzieciakow, zwigzanych z oprogramowaniem, majsterkowaniem réznego
rodzaju.

[...] ja pracowatem kilka miesiecy w administracji, troche w HR-ach, ale tez miatem swoja firme, ktora robita strony internetowe, wspdlnik
natomiast miat swoja firme eventowq i on pracowat w funduszu, a [imie] i [imie] studiowali. Znaczy jak poznalismy sie to byli w liceum.

[...] wiekszos¢ pracowata w firmach miedzynarodowych, w réznych branzach, od IT, przez reklame, przez kwestie projektowania produktow,
interfejsow, wiec... Wiec wszelkiego rodzaju dziedziny, 3 rézne zupetnie niezwigzane ze sobgq.

tak, tak, zawsze chciatem cos swojego miec, miatem kilka rzeczy, ktore wczesniej robitem, ale nie chciatem juz robic systemu, ktory spowoduje,
ze nikomu sie nie sprzeda. Ostatnio w firmie jak robitem, w normalnym Zyciu na etacie, to pozenitem 2 min aktow prawnych z serwisem]...]
fajnie, Ze to dziata, ale akty prawne, do korica zycia w tym siedziec.

Badanie jakosciowe z przedstawicielami start-upéw



Profil zatozyciela

llu zatozycieli ma Panstwa start-up?

46,2% 19,2% 17,3%

m Jednego m Dwodch = Trzech m Czterech i wiecej m Odmowa

Pte¢ zatozyciela

, 2% 19,8%

Niemal potowa badanych start-upéw ma jednego zatozyciela.
Zdecydowanie rzadziej wskazywano na dwadch, trzech lub wiecej.

Wsrdd zatozycieli przewazajg mezczyzni (80,2%). Start-upy zaktadaty
zwykle osoby w wieku 30-39 lat (45,5%) oraz 18-39 lat (40,9%).
Prawie wszyscy zatozyciele tych firm legitymuja sie wyzszym
wyksztatceniem.

Podstawa: Wszyscy respondenci, N=52
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Wyksztatcenie zatozycieli

1,5% 98,5%
$redniei wyzsze (licencjat,
pomaturalne magister)

Wiek zatozycieli

W 18-29 lat 30-39 lat
W 40-49 lat W 50-59 lat
60 lat i wiecej



Miejsce dziatalnosci

Gdzie prowadzg Painstwo dziatalnos¢?

1,9%

B Wynajmujemy prywatnie biuro
Pracujemy w biurze coworkingowym
B Pracujemy w Parku Naukowo-Technologicznym
M Pracujemy w domu
B Mamy swoje biuro (kupione)

Start-upy, ktére wziety udziat w badaniu najczesciej prowadza swoja
dziatalno$¢ w wynajmowanym prywatnym biurze (67,3%).

Inicjatywa do utworzenia start-upu byta réznorodna. W co trzecim
przypadku byt to pomyst na innowacyjny produkt ustuge, w co czwartym
- znalezienie ,,luki” na rynku, zas w co pigtym - che¢ sprébowania czegos
nowego.

Podstawa: Wszyscy respondenci, N=52

Inicjatywa

Co byto inicjatywg do utworzenia Panistwa start-upu?

aQ) Q) aQ aQ QO aQ

@)

Pomyst na innowacyjny produkt/ustuge

Znalezienie ,luki” na rynku i
zapotrzebowania na okreslone
produkty/ustugi

Chec sprébowania czegos$ nowego

Che¢ podjecia pracy ,,na wtasny rachunek”

Szybsze mozliwosci rozwoju niz w
tradycyjnej firmie/korporacji

Inne

Nie wiem, trudno powiedzie¢

U<E

32,7%
25,0%

19,2%
15,4%
3,8%
1,9%

1,9%



Etap rozwoju

Na jakim etapie rozwoju jest obecnie Panstwa firma?

44,2%

ETAP MOCNO ZAAWANSOWANY — szybko
rosngca liczba uzytkownikéw/przychodéw/
klientéw

ETAP ZAAWANSOWANY — sprzedaz i baza
uzytkownikéw na stabilnym poziomie,
funkcjonujacy model biznesowy

ETAP SREDNIOZAAWANSOWANY — prace nad
produktem, rejestracja firmy,
prototypowaniem, uzyskiwanie pierwszych
dochoddéw/klientéw

ETAP POCZATKUIJACY — formutowanie zatozen
modelu biznesowego i budowanie zespotu

Respondenci okredlali etap rozwoju firmy zazwyczaj jako
Sredniozaawansowany (44,2%) lub zaawansowany (36,5%).
Ponadto 13,5% badanych wskazato na etap poczatkujacy,

a 5,8% na etap mocno zaawansowany.

Podstawa: Wszyscy respondenci, N=52
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Potrzeby

Czego najbardziej brakuje Panstwu na aktualnym etapie
rozwoju?

Zasobow finansowych

Zasobdéw kadrowych
(wykwalifikowanych pracownikow)

Bazy kontaktow

Dostepu do infrastruktury
Mentoringu

Spotkan branzowych

Inne

Obecnie niczego nam nie brakuje - 15,4%

Jedynie 15,4% respondentow przyznato, ze na aktualnym etapie rozwoju
firmie niczego nie brakuje. Badani najczesciej sygnalizowali braki

w zasobach finansowych (53,8%). Dos$¢ czesto wskazywano na brak
zasobdéw kadrowych (28,8%) oraz brak bazy kontaktow (26,9%).
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Potrzeby i wyzwania stojgce przed start-upami

Potrzeby i wyzwania stojgce przed start-upami zalezne sg od etapu ich rozwoju,

niemniej jednak najczesciej wskazywano na $rodki finansowe oraz kapitat ludzki. .

W przypadku srodkéw finansowych najwiekszym wyzwaniem jest mozliwosc ich @ :.&
pozyskania ze zrédet zewnetrznych (zaréwno w formie inwestorow,

jak i grantéw/pozyczek itd.). Jak kilkukrotnie podkreslali zatozyciele start-upéw srodki finansowe kapitat ludzki
w przypadku mtodych przedsiebiorstw brak sSrodkdw uniemozliwia opracowanie

produktu oraz wejscie na rynek. Dla firm na zaawansowanym etapie rozwoju,

w ktérym dostrzegalna jest potrzeba poszerzenia zespotu istotnym problemem r- |ﬁ
jest natomiast pozyskanie kapitatu ludzkiego. Obecny ,,rynek pracownika” kontakty (networking) wejscie na
oraz poszukiwanie osob o konkretnych umiejetnosciach (najczesciej kolejne rynki
sprzedazowych lub zwigzanych z IT) okazuje sie by¢ istotnym problemem,

z ktérym zmagajg sie wszyscy pracodawcy. Warto jednoczesnie zaznaczyé, -é

ze start-upy, ktdre w najblizszym czasie planujg wej$é na rynek ze swoim =

produktem w zakresie wyzwan wskazywaty réwniez na pozyskanie kontaktow rozbudowa parku

i networking, natomiast te, ktére sg juz na rynku dostrzegajg potrzeby w zakresie technologicznego

podbijania kolejnych rynkow (przede wszystkim zagranicznych) lub rozbudowy
parku technologicznego, ktdrym obecnie dysponuja.

[...] musimy budowac takq bardziej ustrukturyzowanq sprzedaz, czyli nawigzywac relacje z dystrybutorami, zaczq¢ dziatac¢ bardziej
miedzynarodowo, otworzyc sie na rynek europejski i tez systematyzowac w zwiqgzku z tym swoje wtasne dziatania takie produkcyjne i dostosowac
ten produkt [...] no definitywnie ja jestem osobgq nie finansowq, tylko jakgs tam merytoryczno-techniczng, powiedzmy. I to tez jest kwestia jakby
przekroczenia tej osobistej bariery.

[...] na pewno potrzeby finansowe, bo nigdy dosc¢ srodkdw do rozwoju. Ale tez, jezeli chodzi zasoby ludzkie, to, tak jak wspominatem, chcielibysmy
miec kogos od sprzedazy, chcielibysmy tez sie rozwija¢ w zakresie tworzenia i oprogramowania, i tworzenia... W tej chwili wtasnie, jesli chodzi
o trudnosci, w tej chwili jednak dziatamy na trudnym rynku, jezeli chodzi o rynek pracodawcy

Badanie jakosciowe z przedstawicielami start-upéw



U<E

Czynniki zewnetrzne i wewnetrzne

Ktore czynniki, Pana/i zdaniem, sg najistotniejsze przy tworzeniu start-upu?

CZYNNIKI WEWNETRZNE

Pomyst na innowacyjny

Odpowiednio dopasowane

CZYNNIKI ZEWNETRZNE

Mozliwosc¢ pozyskania zasobdw

7,7%

0, 0,
produkt/ustuge 53,8% finansowych 65,4%
Prawidtowo stworzony model 46.2% Popyt na innowacje (duze firmy, 48,1%
biznesowy <70 korporacje)
Tolerancja ryzyka i cierpliwos¢ 40,4%
Kapitat ludzki 42,3%

Mozliwos$¢ pozyskania kapitatu

pozy ol 28,8%
. ludzkiego

Dobre zarzadzanie 40,4% . , . .

! Przyjazne srodowisko dla rozwoju

innowacji 2l
Wiedza i doswiadczenie w J

. o . 17,3%

zakresie zarzadzania i marketingu Inne

techniki sprzedazy

Inne

W opinii respondentdw najistotniejszym czynnikiem wewnetrznym
przy tworzeniu stat-upu jest pomyst na innowacyjny produkt (53,8%),
a czynnikiem zewnetrznym - mozliwos$¢ pozyskania zasobdw

finansowych (65,4%).

Przewazajgca czes¢ badanych dobrze ocenia sytuacje firm typu start-up
technologiczny w Polsce (59,6% - skumulowane odpowiedzi

Jak ogdlnie ocenia Pan/Pani sytuacje firm typu start-up

I1,9% technologiczny w Polsce?

32,7%

m Zdecydowanie dobrze
Ani dobrze, ani zle
m Zdecydowanie zle

m Raczej dobrze
Raczej zle

»,Zdecydowanie dobrze” i ,raczej dobrze”).

Podstawa: Wszyscy respondenci, N=52

7,7%

B Nie wiem, trudno powiedzie¢



Czynniki kluczowe do rozwoju start-upu

Z przeprowadzonych rozmoéw wynika, ze kluczowym czynnikiem dla start-upu,

ktory chce odniesé sukces powinien by¢ prawidtowo sporzadzony model biznesowy
na podstawie wczesniejszej analizy rynku. Respondenci byli zgodni, ze sam pomyst
na innowacyjny produkt/ustuge, bez wczesniejszej weryfikacji rynku, moze okazac sie
nietrafiony, a czas poswiecony na prace nad nim zmarnowany. Istotne jest zatem
poznanie potrzeb i opinii potencjalnych klientéw — wedtug wiekszosci rozmdéwcow
niedostosowanie produktu do potrzeb rynku jest najczesciej popetnianym btedem
przez mtodych przedsiebiorcéw. Drugim, rownie istotnym czynnikiem jest zespot
pracujacy nad produktem. W tym kontekscie liczy sie przede wszystkim
zaangazowanie oraz determinacja dgzenia do celu na zblizonym poziomie

u wszystkich cztonkdéw. Nieodtgcznym elementem wskazanego czynnika sg takze
zasoby finansowe, czyli zdolnos¢ do ponoszenia kosztéw zwigzanych z zasobami
ludzkimi, ktére w opinii badanych przy tworzeniu start-upu technologicznego maja

U<E

[

model biznesowy na
podstawie analizy rynku

zespot

e

[e]

zasoby finansowe

istotne znaczenie.

[...] dobry, sprawdzony model biznesowy. To znaczy to nie moze byc tylko i wytgcznie pomyst, tylko musi by¢ model biznesowy. W ogdle to co my
robimy, jestesmy strasznie sfokusowani na innowacyjne pomysty, a nie myslimy o tym jak ten model biznesowy zrobic [...]. Druga rzecz
najwazniejsza to jest zespdt, czyli zeby to byty osoby w miare nawet nie kompetentne [...] natomiast muszq byc osoby zdeterminowane

i o relatywnie podobnym poziomie determinacji.

[...] idea, pomyst jest warunkiem koniecznym. Typu, jak chcesz gra¢ w koszykéwke, to musisz mie¢ 190 wzrostu co najmniej i bez tego nie da rady,
ale to wcale nie znaczy, ze bedziesz dobrym koszykarzem. Wszystko jest tak naprawde w gtowie i w pracy. Wiec tyle a’propos idei, pomystu.
A gdzies tam gtdwne kryterium to jest wytrwatos¢ i gdzies tam znalezienie sobie drogi w takich zawijasach.

Najwiekszym wyzwaniem wydaje mi sie weryfikacja pomystu, czyli mozemy miec swietny pomyst i nam sie wydaje, ze jest ok, ale nie weryfikujemy
go, nie sprawdzamy go z realiami rynku. DuzZo ludzi popetnia ten btgd, Zze wierzy startup w swojq ideq, spedza pot roku, rok na rozwijaniu swojego
pomystu i potem okazuje sie, ze nikt nie chce tego kupic.

Badanie jakosciowe z przedstawicielami start-upéw
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Ocena sytuacji firm typu start-up technologiczny w Polsce

na duzo wyzszym poziomie niz kilka lat temu. Jednakze istotne znaczenie

ma takze branza, w ktdrej prowadzona jest dziatalnos$¢ oraz produkt
wprowadzany na rynek — w opinii start-upowcoéw nieco tatwiej funkcjonuje sie
w branzy FinTech czy IT, natomiast duzo gorzej w medycynie czy rolnictwie.
Niemniej jednak w poréwnaniu do innych krajow (europejskich |
lub pozaeuropejskich) rynek start-updw w Polsce nadal jest na etapie problemy
poczgtkujgcym — zaréwno w kwestii finansowania, jak i wsparcia N
merytorycznego czy instytucjonalnego. Rozmoéwecy dostrzegajg trudnosci przede
wszystkim z pozyskaniem dofinansowania (istotnym problemem sg rowniez
instytucje dystrybuujgce srodki, ktdre nie majg zwigzku z biznesem) i kapitatu
ludzkiego. Ponadto zwrécono uwage, iz na lokalnym rynku duzy nacisk jest
potozony na kwestie formalno-prawno-dotacyjne, ktére nie majg znaczenia

w przypadku prowadzenia biznesu.

Rozmodwcy sg zgodni, ze rynek start-upédw w Polsce rozwija sie i obecnie jest ‘

rozwaj rynku start-upow

finanse zespot kwestie formalno-
prawne

Generalnie gdzies tam sie mowi, Zze co 10, czy co 20 startup przezywa i juz wiem, dlaczego tak sie dzieje. Bo po tym ile problemdw pdki co nam
sie udato przebrngc. Jest to trudne.

Porownujgc to z rynkiem startupow na przyktad w Wielkiej Brytanii, albo w Stanach Zjednoczonych, albo w Chinach to wciqz jest dramat
i zgrzytanie zebow. Te pienigdze sq tam dwa rzedy wieksze [...] Wiec to juz jest dramat. Ale jezeli chodzi o to jak jest w Polsce na przyktad na tle
krajow dookota - jest nieZle.

Podzielitbym je [start-upy] na dwie kategorie. Jedna gdzie sq tylko inZynierowie i te z requty upadajq, bo nie wiedzg, jak prowadzic firme,

bqdz chcg dopracowac produkt, zeby byt idealny i dopiero wyjs¢ na rynek, co tez jest btedem. Plus te firmy, ktdre oprdcz zespotu inzynierow majq
wspdtwtasciciela, kogos, kto prowadzit wczesniej biznes, albo przynajmniej wie, jak prezentowac i sprzedawad, bo znam wiele start-upow,

ktore miaty tak zaawansowane pomysty technologicznie, a upadajqg, bo koriczy sie finansowanie, bo nic nie sprzedali, bo nie zapytali sie klienta,
czy w ogdle to kupi, tylko stwierdzili, Ze to jest dobry produkt i sie przyjmie, a nie zawsze tak jest.

Badanie jakosciowe z przedstawicielami start-upéw



Bariery w rozwoju

Czy dostrzega Pan/i bariery w rozwoju start-upow technologicznych w Polsce?

55,8% osdb

dostrzega bariery

W rozwoju start
-upoéw w Polsce

Podstawa: Wszyscy respondenci, N=52

W dostrzegane problemy

48,3% 44,8%

Brak zasobdéw finansowych  Problem z pozyskaniem
na rozwoj pomystu zewnetrznego
biznesowego finansowania

345% 55 0% 27,6%

Brak kontaktow
biznesowych

Problem z dostepem do
odpowiednio
wykwalifikowanej kadry

20,7% 20,8% 20,7% 250%

Brak dostepu do
infrastruktury

13,8%

8,3%
L] ]

Zbyt duza konkurencja
na rynku

103%  83% 10,3%

Brak umiejetnosci
menadzerskich i
organizacyjnych

Brak mozliwosci
przetestowania
prototypu w warunkach
rynkowych

Podstawa: Respondenci dostrzegajacy bariery w rozwoju start-upéw w Polsce, N=29

Podstawa: Respondenci, ktérzy napotkali na bariery podczas tworzenia start-upéw, N=24

-

4,2% 6,9%

Bariery instytucjonalne

24,1%

Niewystarczajgcy popyt

generowany przez krajowe

firmy

wspotpracy

12,5%

Brak partneréow do

U<E

Respondenci dostrzegajg przede wszystkim brak zasobéw finansowych
na rozwéj pomystu biznesowego (48,3%) oraz problem z pozyskaniem
zewnetrznego finansowania (44,8%).

Najczesciej napotkanym problemem podczas tworzenia start-upu
okazaty sie bariery prawne (45,8%).

napotkane problemy

45,8%
24,1%

Bariery prawne

6,9% 83%
|

Brak badan rynku pod
katem poznania
oczekiwan odbiorcow
dziatalnosci



Problemy jakich doswiadczyty start-upy

Problemy na ktore wskazywali rozmdéwcy nalezatoby podzieli¢ na kilka kategorii: finanse,
kapitat ludzki, wiedza, prawo i sprzedaz. Kapitat finansowy pojawiat sie w niemal kazde;j
rozmowie, co $wiadczy o jego duzej roli w prowadzeniu tego typu dziatalnosci.
Rozmdwcy wskazywali w tym zakresie najczesciej na trudnosci zwigzane z pozyskaniem
finansowania (duzo formalnosci, spotkan i rozmoéw) oraz dtugi okres catego procesu

(co czesto koliduje z biezgcg dziatalnoscig lub znacznie opdznia wdrozenie produktu).

W przypadku kapitatu ludzkiego start-upowcy dostrzegajg problemy ze znalezieniem
specjalistdw w takich dziedzinach jak marketing czy sprzedaz oraz o okre$lonych
umiejetnosciach w zakresie IT. W kategorii wiedza znalazty sie problemy zwigzane

z prowadzeniem dziatalnosci oraz dotyczace wprowadzanych innowacji. Jak zaznaczaja
sami start-upowcy duzg trudnoscia dla niektdrych z nich byty kwestie zwigzane

z prowadzeniem firmy — zaréwno w zakresie formalnym czy finansowym, ale takze pod

wzgledem zarzadzania. Z racji tego, ze dla wiekszosci jest to pierwszy ,biznes” wszystkiego

muszg sie uczy¢ na nowo. Ponadto jak wskazujg zatozyciele (przede wszystkim mtodych
start-updw) prowadzenie przedsiebiorstwa jest dla nich w tym kontekscie ,wtdrne”,
poniewaz w wiekszym stopniu koncentrujg sie na wytwarzanych produktach i kwestiach
merytorycznych. Kilku rozmoéwcéw wskazywato rowniez, iz ich wyksztatcenie

czy doswiadczenie nie pokrywa sie z profilem ich start-upu, zatem duzym problemem
byt brak wiedzy, ktéry musieli nadrobié.
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e

[e]

finanse

kapitat ludzki

S

wiedza

Znaczy, ja tak na to patrze, Ze jestem cztowiekiem, ktory wymysla rzeczy, nie. Ja wymyslam te rzeczy i nie jestem przedsiebiorcq tak do korica.
Czyli to jest jakby wtdrne i po prostu robie to, bo musze. Wiec sitq rzeczy prowadzenie tej firmy jako takiej jest o tyle dla mnie ktopotliwe

pod wzgledem formalnym. A nadrabiam tymi walorami merytorycznymi.

Najwiekszy problem mamy ze sprzedawcami i z marketingowcami dobrymi. Szczegdlinie, ze to sq ludzie, ktorzy majq sie znac na i sprzedazy
i marketingu w Stanach Zjednoczonych. Tam sie to po prostu robi duzo, duzo lepiej niz u nas. | my nie mamy takich ludzi po prostu w Polsce,

w ogdle nie mamy pojecia o sprzedazy w Polsce, jak sie sprzedaje.

Badanie jakosciowe z przedstawicielami start-upéw
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Problemy jakich doswiadczyty start-upy

W zakresie prawa kilku respondentéw wskazywato na problem z zastosowaniem

Rozporzadzenia o Ochronie Danych Osobowych (RODO). W przypadku start-upow, &
ktore wykorzystujg dane osobowe dostosowanie dziatalnosci czy produktu -

do obowigzujgcego od maja br. rozporzgdzenia byto problematyczne. prawo
Trudnosci doswiadczono takze w pozyskaniu danych do dalszego prowadzenia badan

nad produktem (np. w medycynie). Jak wskazywali rozméwcy problematyczne jest |ﬁ
rowniez wejscie na rynek i sprzedaz pierwszego produktu, czyli pozyskanie pierwszego

klienta. W tym zakresie znaczenie ma brak rozpoznawalnosci, kontaktéw oraz problemy sprzedaz

zwigzane z kapitatem spotecznym, czyli strach czy brak zaufania do wdrazanych nowosci

i innowacji. Ponadto warto dodag, iz start-upy, ktore do prac nad produktem wymagaja

specjalnej infrastruktury (np. laboratorium) doswiadczajg probleméw formalnych N,
z wynajmowaniem tego typu obiektéw. park technologiczny
[...] mysmy otrzymali Seal of Excellence za horyzont 20.20, chyba 1,5 roku przed tym, zanim dostalismy finansowanie, mimo, ze Park powiedziaf,
ze bedzie chciat finansowac te projekty w ten sposob [...] to tak dtugo zajeto Parkowi przygotowanie tego finansowanie, Zze ostatecznie dopiero
po 1,5 roku moglismy uzyskac te srodki, 1,5 roku w branzy nowych technologii to jest wiecznosc i ja bytem na spotkaniu we Francji, gdzie koledzy
z Portugalii, realizujgcy bardzo podobny projekt, uzyskali w tym samym czasie finansowanie ze Standw Zjednoczonych, Amerykanie ich scigneli
do siebie i w ciggu 2 miesiecy byli w stanie przenies¢ catq firme z Portugalii do Standw, tam zatozyc firme, rozpoczqc prace i miec pierwsze
wdrozenia komercyjne, bo takie byto zatozenie ich wejscia tam

[...] rzeczywiscie jesli chcemy prowadzi¢ badania naukowe, no to odbywajq sie one w laboratorium, laboratoria sq zwykle na uczelni, co prywatny
biznes troche odstrasza, bo jezeli ja bym chciat zaangazowac sie we wspdtprace z uczelnig, no to i jezeli nie mam dobrze skonstruowanej umowy,
to grozi mi to, ze moja wtasnosc intelektualna zostanie przeniesiona na uczelnie, co oznacza, Ze juz nigdy nie zainwestuje w Polsce.

[...] tutaj na poziomie takim, te instytucje publiczne na przyktad, to w ogdle nie sq na to gotowe, na takq wspdtprace ze startupami. | to raczej,
nawet probowaliSmy tutaj nawigzac, nawet byta wola szpitala, wspotpracy, ale oni, jak zaczeli studiowac prawne mozliwosc udostepnienia nam
danych, to nie mogq tego robic.

Badanie jakosciowe z przedstawicielami start-upéw
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Dziatania utatwiajgce prowadzenie start-upow

Najwiecej pomystéw dotyczgcych dziatan utatwiajgcych prowadzenie start-upu A
zwigzanych byto z finansowaniem. W tym zakresie rozméwcy wskazywali m

na zwgkszenl-e puli s.rodkow, Ejpro§zczen|e procedur ubiegania sie o f!na,nsowlanle - 2wiekszenie puli

(co zwigzane jest takze ze skréceniem czasu) oraz rozdysponowywanie srodkow . uproszczenie procedur
przez instytucje, ktore majg zwigzek z biznesem. Ponadto istotne bytoby zwiekszenie * skrdcenie czasu oczekiwania

* rozdysponowywanie srodkow przez

mozliwosci wspotpracy administracji rzgdowej i samorzagdowej ze start-upami
instytucje majgce zwigzek z

(np. w zakresie dedykowanych im programom) oraz jednostek, ktére mogtyby

. . , . . .. L , . . biznesem

je wspiera¢ w zakresie pozyskiwania i poszerzania sieci kontaktéw (zaréwno krajowych,

jak i zagranicznych). Pomocne bytyby takze dziatania dotyczace sprawdzenia tworzonej /
innowacji w warunkach rynkowych, czyli stopnia zapotrzebowania produktu na rynku. @

Jak wskazywali rozmoéwcy niedostosowanie produktu do potrzeb rynku jest jednym Sprawdzenie innowacji w
z najczesciej popetnianych przez mtodych start-upowcéw btedem. warunkach rynkowych

Fundusze, ktére bytyby nawet takimi... Zasilatyby nasze finanse w sposob taki, powiedziatbym, niekomercyjny. To znaczy, na przyktad w Anglii
czesto pojawiajq sie fundusze bqgdz tez instytucje rzqgdowe, ktdre dajq jakqgs pule pieniedzy na wykonanie POC, czyli proof of principle czy proof
of concept, po to tylko, Zeby sprobowac, czy rzeczywiscie ten pomyst jest warty. No bo nic nie ocenia pomystu tak, jak rynek.

[...] moze wtasnie takie dotacje bezzwrotne wtasnie w jakies takie projekty, jakas taka uproszczona procedura tego [...] Natomiast to mysle,

Ze to jest pewnie tam w jakims zakresie te fundusze unijne, gdyby powiedzmy tam wiecej na takie startup-owe przedsiewziecia... Nawet, powiem
szczerze, nie wiem, ile ich tam jest, ale tak mi sie wydaje, tak jak przeglgdatem, to akurat w mojej dziatalnosci, w tym profilu, to nie do korica,
ten projekt tego systemu, on wcale, jakby patrzqc na takq definicje takq unijng, to on wcale innowacyjny nie jest.

A jesli chodzi o finansowanie bezposrednie, to chyba lepiej sie sprawdza jednak jakas instytucja posrednia, to znaczy jakis fundusz, czy ktos,

kto ma stycznosc z biznesem. Mi sie wydaje, Ze to ma wtedy lepsze mozliwosci, ze te fundusze bedq inwestowaty rzeczywiscie w cos, co uwierzg
[...] Czyli te na przyktad BRIdge Alfa, gdzies tam, to wedtug mnie jest lepszy pomyst, niz takie bezposrednie inwestowanie, bo to, co sie na przyktad
przy ,,Szybkiej Sciezce”, to sie totalnie rozmijamy, to my piszemy wniosek, wniosek jest oceniany przez naukowca z uczelni czesto, ktdry sie zgftosit,
a to sq czesto ludzie, ktdrzy potrzebujq po prostu dodatkowej kasy, wiec to nie sq jacys tam ludzie, ktorzy znajq sie na biznesie.

Badanie jakosciowe z przedstawicielami start-upéw
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Innowacyjnos¢

Czy gtéwny obszar, w ktérym dziata Panistwa firma, jest Pana/Pani zdaniem:

Poproszono respondentéw, aby w skali od 1 do 7, gdzie 1 oznacza
5,0% bardzo mato innowacyjny, a 7- bardzo innowacyjny ocenili gtéwny
o 5,8% , ! obszar dziatalnosci firmy. Najczesciej wskazywano na ocene 5 (40,4%).
1,9% 1:?% 1’;9A) | Wiecej niz co dziesigty badany wskazat nizszg ocene.

t ‘ . . . . .-'> Wiedze na temat innowacji technologicznych badani pozyskuja

zazwyczaj z internetu (82,7%).

a04% 231% °

Bardzo mato Bardzo
innowacyjny innowacyjny

Skad najczesciej pozyskujg Panstwo wiedze na temat innowacji technologicznych?

82,7%

0,

51,9% 46,2% 46,2% 44.2%
Internet Wiedza Raporty, badania, przeglady Konferencje naukowe Wspotpraca ze specjalistami
zatozycieli/pracownikow branzowe
40,4% 0
' 34,6% 32,7% 25,0% 3,8%
Wspotpraca z B+R Prasa specjalistyczna Wspotpraca zagraniczna Wspotpraca z agencjami i Inne, jakie?

instytucjami rzgdowymi

Podstawa: Wszyscy respondenci, N=52



Innowacyjnos¢

Ktéry z ponizszych rodzajow podejscia do innowacji
jest stosowany w Panstwa firmie?

Opracowywanie wtasnych,
zupetnie nowych, innowacyjnych
rozwigzan, ale przejmujemy
rowniez czes¢ rozwigzan, najlepsze
praktyki z rynku

Opracowywanie witasnych,
zupetnie nowych, innowacyjnych
rozwigzan

Ktadziemy nacisk na rozwigzaniach,
najlepszych praktykach z rynku, ale
tez opracowujemy zupetnie nowe
rozwigzania

Koncentrujemy sie przede
wszystkim na przejmowaniu
rozwigzan, najlepszych praktyk z
rynku

'%

Badane firmy charakteryzujg sie réznymi podejsciami do innowaciji.
Najczesciej wskazywano na odpowiedz opracowywanie wtasnych,
zupetnie nowych, innowacyjnych rozwiqzan, ale przejmujemy réwniez
czesc rozwigzan, najlepsze praktyki z rynku (46,2%).

Podstawa: Wszyscy respondenci, N=52
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y 4

Witasnos¢ intelektualna

Czy w ciggu ostatnich 3 lat Panstwa przedsiebiorstwo
podejmowato jakiekolwiek inne dziatania zabezpieczajace
prawa wtasnosci intelektualnej dla tworzonych rozwigzan

B Tak

Zgtoszenie wynalazku do
opatentowania

I -
N :
I :
i
i

10 sposrod 52 badanych przedsiebiorstw w ciggu ostatnich 3 lat
podejmowato inne dziatania zabezpieczajace prawa wtasnosci
intelektualnej dla tworzonych rozwigzan. Najczesciej podejmowanym

dziataniem byto zgtoszenie wynalazku do opatentowania
(szes$¢ na dziesiec firm).

Zgtoszenie znaku towarowego do
rejestracji

Zgtoszenie wzoru uzytkowego do
ochrony

Zgtoszenie wzoru przemystowego
do rejestracji

M liczba wskazan
Inne

Podstawa: Respondenci podejmujacy dziatania zabezpieczajace prawa wtasnosci, N=10
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Poziom innowacyjnosci start-upow

Niemal wszyscy rozmdwecy byli zdania, iz opracowywane przez nich produkty

sg innowacyjne, co jednak nie oznacza, ze nie majg na rynku krajowym

czy zagranicznym konkurencji. Czes¢ z badanych start-upow przyznata, ze zaréwno
tworzg produkty nowe, jak i korzystajg z gotowych rozwigzan rynku, ktére ulepszaja.
Zaznaczy¢ jednak nalezy, ze innowacyjnos¢ byta przez rozmdéwcdédw rozumiana dosc

szeroko — zaréwno w zakresie prowadzonej dziatalnosci (forma start-upu jako twor fhnowacja
innowacyjny), wytwarzanych produktéw (innowacyjny produkt), jak i proceséw ich / \
wytwarzania (zautomatyzowanie niektorych dziatan). Wskazuje to zaréwno

na zréznicowane profile dziatalnosci start-upow, jak i stosunkowo szerokie podejscie ' forma start-upu procesy
do innowacyjnosci. Jak wskazali badani najczestszymi zrédtami informaciji na temat wytwarzania
innowacyjnosci sg konferencje i konkursy, ale takze biezagce monitorowanie produkt

dziatalnosci konkurencji.

[...]Jto znaczy bym jq oceniat dos¢ wysoko, bo tak, jak mdwie, to jest rzecz, gdzie podejrzewam, ze bytby w stanie wskazac kilkanascie firm

na swiecie, ktore sie tymi rzeczami zajmujq i to sq firmami duzymi, zajmujgcymi sie produkcjg rozwiqzan dedykowanych medycynie, jak i mate
strat-upy z réznych rejondw swiata, najbardziej rozwiniete to amerykarniskie ze wzgledu na finansowanie, wiec mysle, ze dos¢ wysoko [...],

bo wykorzystujemy najnowsze technologicznie oprogramowanie, najnowsze technologie sprzetowe, czyli komunikacje po Bluetooth, czujniki
testujemy.

[...] my robimy... takim naszym dziataniem marketingowo-wywiadowcze. My dostajemy produkty, ktore sq dostepne na rynku. Czyli pojawia sie
nowy sprzet dydaktyczny, my go kupujemy, robimy testy, decydujemy sie czy to jest fajne, czy niefajne. Publikujemy na ten temat artykuty i filmiki
i dzieki temu nauczyciele majq informacje. To buduje naszqg marke, ale poza tym my jestesmy w stanie rozpoznac OK, ten sprzet jest fajny,
bedziemy na nim pracowac

jezeli chodzi o branze, w ktdrej my sie obracamy to uwazam, Ze jesteSmy, w poréwnaniu do branzy, jestesmy innowacyjni. Zaréwno jezeli chodzi
o podejscie, elastycznosc i mozliwosci. tqczenie tych wszystkich rzeczy.

Powiem tak, wcale nie trzeba szukac innowacyjnosci na site. Nie jest Zle, Ze sie robi to samo, co inni, to dobrze, ze jest na to rynek. Zrobic
wystarczy jeden proces troche lepiej. Nie trzeba wszystkiego na nowo. Innowacyjnosc to jest drobna poprawa.

Badanie jakosciowe z przedstawicielami start-upéw
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Zaawansowanie technologiczne start-upow

zaawansowanie technologiczne ich start-up jest na wysokim poziomie.
Analogicznej oceny dokonano w przypadku konkurencji — jak sie okazuje kazdy
z nich potrafit znalez¢ ,nisze” lub ulepszyé swodj produkt w takich sposdb,

aby wyréznic go na tle konkurencji. Aby utrzymad wysoki poziom produktow
start-upowcy nie tylko na biezgco monitorujg rynek czy branze, ale takze / \
uczestniczg w konferencjach i obserwujg konkurencije.

Rozmowcy zgodnie stwierdzili, ze w poréwnaniu do branzy, w ktorej funkcjonujg ‘M

wysokie zaawansowanie
technologiczne

rynek konkurencja

konferencje

Bardzo rozwijamy system i to najbardziej z konkurencji chyba moge o tym powiedziec, ze ten system naprawde jest u nas bardzo silnie rozwijany
i za tym rozwojem idzie rozwdj produktu, wiec mam tqg mozliwosé, ze caty czas udoskonalamy. Sktamatabym, mowiqc ze produkt jest zamkniety
i jest juz tym produktem finalnym, bo ciggle jeszcze doktadamy nowe funkcjonalnosci i tak dalej. Mamy takie juz na najblizszy rok co chcemy
zrobic wtasnie w produkcie. | to jest fajne. Ten rozwdj jest immanentnq czesciq naszej firmy.

Mysle, ze branza rolnicza jest takq troszeczke zaniedbang branzg, jesli chodzi o automatyzacje. To powoli sie zmienia, poniewaz hasto ,, precyzyjne
rolnictwo” bardzo mocno w przeciqggu kilku ostatnich lat gdzies tam sie przebija do swiadomosci rolnikéw. Natomiast mysle, ze w tej branzy jest
wiele jeszcze do zrobienia. Wydaje mi sie, Zze najblizsze lata i te autonomiczne pojazdy, ktdre pojawiq sie na polach, to bedzie mozna poréwnac

z tg rewolucjq, ktora miata miejsca gdzies tam na poczqgtku XIX-go wieku i wprowadzeniem ciggnikow.

[...] to na pewno jestesmy w pierwszej trojce [...] swiatowej [...] na pewno duze firmy majq wiekszy kapitat. Teoretycznie mogtyby sie rozwijac
szybciej, aczkolwiek one sq duze. Tak jest zbudowana korporacja i podjecie decyzji w korporacji zajmujg wiecej czasu.

Wiec sq problemy z zastosowaniem technologii w szkotach, wiec my raczej schodzimy w dét tutaj, ponizej rynku. Natomiast oczywiscie to,
co ten taki core naszych produktdéw, albo naszej platformy e-learningowej, ktéra udostepnia te materiaty to to jest high-tech, bo to musi dziatac.
To musi swietnie funkcjonowac, natomiast zawartosc tego musi byc¢ na takim poziomie technologicznym, zeby nasz klient sobie z tym poradzit

Badanie jakosciowe z przedstawicielami start-upéw



Model biznesowy

Ktéry z ponizszych rodzajow podejscia do innowacji
jest stosowany w Panstwa firmie?

,8%
28,8% 9%

B Firma tworzy produkty i realizuje ustugi dla duzych firm/korporacji

65,4%

Firma rozwija wtasny produkt, buduje rynek i komercjalizuje rynek

B Firma rozwija produkt lub ustuge pod duza firmg (jest kupiona
przed duzg firme/korporacje)
M Inne

Zapytano respondentéw o stosowany w ich firmach rodzaj podejscia
do innowacji. Blisko dwie trzecie badanych start-upéw rozwija wtasny
produkt, buduje rynek i komercjalizuje rynek. 28,8% firm tworzy
produkty i realizuje ustugi dla duzych firm/korporacji.

Badani pozyskujg klientow najczesciej poprzez znajomosci (67,3%)
oraz kontakt osobisty/telefoniczny (65,4%). Popularng forma sg takze
media spotecznosciowe (42,3%) oraz spotkania branzowe/konferencje
(42,3%).

Podstawa: Wszyscy respondenci, N=52

U<E

Pozyskiwanie klientow

W jaki sposdb pozyskujg Panstwo klientow?

Ig:"\

Znajomosci

29

-_
Spotkania
branzowe/konferencje

2

N

Content marketing

T

Kontakt
osobisty/telefoniczny

D
-

Media
spotecznosciowe

L1

Artykuty na blogach
/Youtube

®

Reklamy on-line

an
Zakup kampanii
reklamowych

2

Marketplace
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Plany inwestycyjne

Czy Paristwa firma ma plany inwestycyjne na najblizsze Jakie czynniki bedg miaty wptyw na podjecie decyzji
12 miesiecy? o zwiekszeniu zatrudnienia w Parnstwa firmie?

Zwiekszenie dochoddéw 71,4%

71,2% start-upow ma plany

inwestycyjne na najblizsze 12 miesiecy

Podstawa: Wszyscy respondenci, N=52
Pozyskanie inwestoréow 52,4%
Zwiekszenie zatrudnienia 56.8% Rozw¢j firmy w innym kierunku o
’ L . 19,0%
(potrzeba zatrudnienia specjalisty)
Zakup nowych technologii,
v, mirasrcicery NN =
sprzetu, infrastruktury
Eksport produktéw/ustug za
Pore / rafic I 9,5%
Rozwdj kadr, szkolenia _ 32.4% 71,2% start-updw ma plany inwestycyjne na najblizsze 12 miesiecy.
’ Dotyczg one przede wszystkim zwiekszenia zatrudnienia (56,8%),
Nowe powierzchnie biurowe zakupu nowych technologii, sprzetu, infrastruktury (54,1%),
P usfugowe' - 18,9% a takze badan i rozwoju (45,9%).
Wptyw na podjecie decyzji o zwiekszeniu zatrudnienia bedzie miato
Inne . 8,1% zwtaszcza zwiekszenie dochoddéw (71,4%) oraz pozyskanie inwestoréw
(52,4%).
Podstawa: Respondenci posiadajacy plany inwestycyjne na najblizsze 12 miesiecy, N=37 Podstawa: Respondenci planujacy zwigkszenie zatrudnienia w najblizszych

12 miesigcach, N=21



Zwiekszenie zatrudnienia Zmiana profilu dziatalnosci
Jakie sg dla Paistwa najwazniejsze umiejetnosci kandydatow? N U \I
! start-up6w planujew
Zaangazowanie w prace : najblizszym czasie zmienié I
1 branze lub profil dziatalnosci :
Efektywnos$¢ w rozwigzywaniu ‘\ __________________ 7/

problemoéw Podstawa: Wszyscy respondenci, N=52

Z czego wynika
. . . taka decyzja?
Szeroka interdyscyplinarna wiedza

Liczba
N » ) Przyczyna: ,
Umiejetnosc¢ pracy zespotowej 0sdb
Problem z dostepem do kadry wykwalifikowanej 2
o kierunku naszej dotychczasowej dziatalnosci
Wyksztatcenie kierunkowe W erunid 2€) dotychczasowe) ozl I
. . Brak dost do infrastrukt
Réwnowaga pomiedzy rak dostepu do infrastruktury 2
umiejetnosciami twardymi a
miekkimi Zbyt maty popyt na wytworzony produkt/ustuge 1
Inne I1,8% Problem z pozyskanie zewnetrznego finansowania 1
na dotychczasowa dziatalnos¢
Wedtug respondentdéw najwazniejsze umiejetnosci kandydatow Brak kontaktéw biznesowych w zakresie
to zaangazowanie w prace (71,4%) oraz efektywno$¢ w rozwigzywaniu dotychczasowej dziatalnoci 1
probleméw (52,4%).
o . . ) Zbyt duza konkurencja na rynku w zakresie obecnej
Cztery sposrdd pieédziesieciu dwdch badanych start-upow planuje dziatalnodci 1
w najblizszym czasie zmienié branze lub profil dziatalnosci.
Podstawa: Respondenci planujgcy zwiekszenie zatrudnienia w najblizszych Podstawa: Respondenci planujacy zmieni¢ branze lub profil dziatalnosci, N=4

12 miesigcach, N=21
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Pozadany kierunek rozwoju i plany

Pozadany kierunek rozwoju i plany na najblizszy rok zréznicowane sg

przede wszystkim pod wzgledem etapu rozwoju start-upu. W przypadku tych, ﬁ @
ktdre nie sprzedajg jeszcze produktéw wskazywano na dopracowanie produktu dopracowanie wejicie na rynek
(w niektérych przypadkach jest to réwnoznaczne z zakupem infrastruktury), produktu
wejscie na rynek oraz poszerzenie sieci kontaktéw. Jednoczesnie dziatalnos¢ start-
upow, ktére prowadzg sprzedaz tylko na terenie kraju skoncentrowana bedzie r- @
gtdwnie na wejsciu na rynki zagraniczne. Firmy z bardziej stabilng sytuacja poszerzenie sieci wejscie na rynek
(prowadzace regularng sprzedaz) planujg rozrost zaréwno w zakresie zespotu, kontaktow zagraniczny
sprzedazy, jak i oferowanych produktéw. Jednakze zaznaczy¢ nalezy, ze ze wzgledu 2.8

C

na etap rozwoju firmy wszyscy start-upowcy zamierzajg pozyskiwac kolejne srodki

zewnetrzne oraz rozwija¢ swoja dziatalnos¢. zwigkszenie

zatrudnienia

[...] mam nadzieje, ze za te kilka lat firma bedzie stabilna. Nie bedzie juz start-upem, tylko bedzie miata stabilne zrddta przychoddow.

Bedzie znana z tego, ze robi dobrej jakosci produkcje. | ja mam nadzieje, Ze wtedy bede mdgt, majqc juz odpowiedniej jakosci doswiadczonych
wspotpracownikow, czesciej zajmowac sie tym co bardzo lubie, czyli dzieleniem sie wiedzq. | pomaganiem innym mtodym ludziom w tym,
zeby unikali bteddw, ktére nam sie zdarzyto robic.

[...] no to tutaj polepszenie aktualnej technologii, ktérg mamy plus stworzenie wtasnie stworzenie platformy na podstawie ktdrej bedziemy
sprzedawac

Na pewno tez w kierunku, wiadomo, pozyskiwania, jak najwiekszej ilosci klientdw, ale tez pozyskiwania duzych klientow instytucjonalnych.
To sq duzZe projekty, dtugie, ale zapewniajg wtasnie takq stabilizacje, ze na pdét roku ma sie zakontraktowane rozwdj danego produktu i to tez daje
réznego rodzaju stabilizacje, anizeli projekty miesieczne.

[...] my chcemy wchodzi¢ na kolejne rynki tez [...] z tym samym produktem. Na razie chcemy go, ten jeden produkt starac sie skalowac
i per zaktad, ale tez per region, i jakby na razie sie skupic na tym.

Badanie jakosciowe z przedstawicielami start-upéw



Sprzedaz produktéw/ustug




Sprzedaz

sprzedaje obecnie produkty lub

Swiadczy ustugi na rynku

Podstawa: Wszyscy respondenci, N=52

35,7%

Podstawa: Respondenci obecnie nie sprzedajacy produktéw lub nie Swiadczacy ustug, N=14

Siedem na dziesiec start-upow biorgcych udziat w badaniu sprzedaje
produkty lub swiadczy ustugi na rynku, natomiast 35,7% zamierza
wprowadzié sprzedaz w ciggu najblizszego roku.

Zgodnie z deklaracjg najwiekszy odsetek badanych sprzedaje

lub zamierza sprzedawac narzedzia do tworzenia oprogramowania
(30,2%). Popularnoscia cieszg sie takze produkty dotyczgce Big Data,
Data Centre oraz te dotyczgce edukacji (po 18,6%).

Jakie rodzaje produktow/ustug Parnistwo sprzedajg

lub zamierzajg sprzedawac?

Programming & developers tools
Big Data

Data centre

Edukacja

Marketing technology

Uczenie maszynowe (ML)

Internet rzeczy (loT)

Analityka/business intelligence i
pokrewne

Produktywnosé, zarzadzanie,
CRM/ERP

Ustugi reklamowe

Contenet/social services

Ustugi finansowe
Wirtualna/rozszerzona rzeczywistosé

Inne

11,6%

11,6%

11,6%

9,3%

9,3%

B o
o

18,6%

18,6%

18,6%

16,3%

16,3%

18,0%

U<E

30,2%

Podstawa: Respondenci sprzedajacy produkty lub zamierzajacy sprzedawaé w najblizszym

roku, N=43



Innowacje

Wprowadzona przez Panstwa innowacja jest (wg Panstwa
wiedzy i opinii):

21,0% 3 52,6% 13,2%

m Pierwsza w kraju B Pierwsza w Europie
® Pierwsza na $Swiecie ® Zadne z powyzszych
Nie wiem, trudno powiedzieé

Jak ocenia Pan/i zapotrzebowanie rynku (popyt) na nowe
lub istotne ulepszone produkty/ustugi powstajgce
w gtéwnym obszarze, w ktérym dziata Panstwa firma?

40,4% 250% 12.4%

1

11,5%

0,0%  0,0%
o—0—0—0 —C0—C—0—

Bardzo Bardzo

5,8%

niskie wysokie

Nie wiem, trudno powiedzie¢=1,9%

Podstawa: Respondenci sprzedajacy produkty, N=38
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Klienci

Jakiej grupie/grupom klientow sprzedajg Panstwo
produkty/swiadczg ustugi?
Firmy mikro (do 10 |
zatrudnionych) = 20,0%

Firmy mate (11-50
zatrudnionych) 40,0%

Firmy érednie (od 51 do 250 |GG B obecha
zatrudnionych) grupa
Firmy duze i korporacje [N klientow
(powyzej 250 zatrudnionych) 40,0% docelowa
grupa
Klienci instytucjonalni i urzedy 40,0% klientéw
N L v
(Klienci indywidualni) ’
rr————————————————————————— 3

Jedna pigta badanych zadeklarowata, ze wprowadzona przez nich innowacja
jest pierwszg tego typu w kraju, 7,9% wskazato na pierwszg w Europie,
natomiast 5,3% pierwszg na swiecie.

Os$miu na dziesieciu badanych ocenito zapotrzebowanie rynku na wytwarzane
przez nich produkty jako wysokie (80,8% wskazan na oceny 5-7).

Warto zauwazy¢, ze klientami start-updéw sg najczesciej klienci instytucjonalni
i urzedy, a nastepnie firmy mate, mikro oraz korporacje.
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Klienci i odbiorcy

W przypadku klientéw czy odbiorcéw nie ma mozliwosci stworzenia

ich wspdlnej charakterystyki, gtéwnie ze wzgledu na réznice w zakresie branzy e

czy wytwarzanych przez start-upy produktéw. Niemniej jednak zauwazy¢ ﬂwﬁ\

nalezy, ze z zatozenia wytwarzane produkty kierowane s3 do szerokiego Szerokie grono klientéw

grona potencjalnych odbiorcéw, co daje duze mozliwosci w zakresie

sprzedazy. Jak wynika z przeprowadzonych rozmow klientami start-upéw , b/ \4

sg zarowno podmioty publiczne, jak i prywatne, fundacje oraz osoby (of:;rzrych / \ korporacje
indywidualne. Sprzedaz opiera sie najczesciej na relacjach bezposrednich po duze)

oraz poleceniach, istotne znaczenie w tym kontekscie ma zatem przede indywidualni instytucje

wszystkim sie¢ kontaktéw. Z tego wzgledu start-upowcy starajg sie
uczestniczyé w jak najwiekszej liczbie konferencji czy spotkan branzowych,
ale takze w programach im dedykowanym.

My probowalismy rozmawiac z korporacjami, ale zazwyczaj koriczyto sie to tak, Zze po jakims czasie, nawet z jednq firmg rozmawialismy prawie
3 lata, juz byto prawie wdrozenie, a na koniec zrobili nam audyt, bo to byta firma zagraniczna, dopiero zaczynata w Polsce, zrobita nam audyt
bezpieczeristwa, my go przeszlismy, ale jeszcze dodatkowo chcieli, zeby jeszcze jakies testy penetracyjne byty robione przez firme z UK,

za ktdéra my mielismy zaptacic, wiec my po prostu zrezygnowalismy z tego.

[...] wtasna sie¢ kontaktow, LinkedIn, jakichs tam mailing probowalismy tez. Ale gtdwnie to wtasne kontakty, takie bezposrednie. To jest jakby
przede wszystkim. Ze wzgledu na to, Ze jest to dos¢ konkurencyjny rynek, software housdw sq tysigce, wiec to gtdwnie osobiste relacje, gdzies tam
wychodzone kontakty, w ten sposob

[...]Jprébuje zachecac do wspdtpracy moich kolegdw gdzies tam z dawnych lat, ktorzy gdzies tam rdzne rzeczy robig, czasami w IT, czasami gdzies
indziej, jakby tez sie dogadujgc na zasadzie takiej prowizyjnej. POki co to sie jeszcze nie sprawdzito, ale ja wierze, ze w koricu ten element
zaskoczy, bo jak na przyktad mam kolege, ktdry pracuje na Islandii i zachecam go do tego, Zeby tam mi klienta znalazt. Inny kolega na przyktad
pracuje wtasnie nad klientkg z Danii i klientem ze Standw. Wiec to by¢ moze tez zaskoczy i wtedy ten kierunek troche bardziej... Ale to gtowny
nacisk na takg wtasngq sie¢ kontaktow poki co, niz przebijanie sie przez ggszcz

Badanie jakosciowe z przedstawicielami start-upéw



Model sprzedazy

Jaki model/modele sprzedazy stosujg Paristwo w swojej firmie?

Indywidualne wdrozenia u klienta

SaaS (Software as a Service) udostepnianie zdalne w tzw. chmurze
obliczeniowej oprogramowania za posrednictwem Internetu

E-commerce — handel elektroniczny

Marketplace — wirtualne rynki pomagajace spotkac sie dostawcom
ustug/towardéw z odbiorcami

Mobile apps — oprogramowanie dziatajgce na urzgdzeniach przenosnych
np. smartfon, tablet

Inne

Nie wiem, trudno powiedzieé

U<E

5,3
7,9%

Start-upy stawiajg gtéwnie na indywidualne wdrozenia u klienta — na ten model sprzedazy wskazato 60,5% badanych. Na drugim miejscu znalazt
sie Saas, czyli udostepnianie zdalne oprogramowania za posrednictwem internetu (36,8%), natomiast na kolejnych e-commerce, marketplace

oraz mobile apps (po 18,4% wskazan).

Podstawa: Respondenci sprzedajacy produkty, N=38
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Kanat sprzedazy

Jak wynika z rozmdéw poczatki sprzedazy sg najbardziej przelomowym etapem
w rozwoju start-updéw — zaréowno w zakresie weryfikacji zapotrzebowania rynku

na wytwarzany produkt, jak i pozyskiwania pierwszych klientéw czy budowania sieci ' ‘
kontaktow. W tym zakresie start-upowcy sg rowniez zgodni, iz sprzedaz pierwszego N
produktu opiera sie przede wszystkim na kontaktach bezposrednich i pozyskanych ""

z réznych zrodet kontaktach (networking). Wraz z rozwojem firmy i uregulowaniem

sprzedazy proces ten zostaje zautomatyzowany, a kanaty sprzedazy zréznicowane. istotne znaczenie przy
Start-upowcy duzg wage przywigzujg w tym kontekscie réwniez do marketingu sprzedazy produktéw majq
i szerokiej promocji swoich produktéow. Warto zauwazy¢, ze znaczna czesc¢ start-upow bezposrednie kontakty

na bardziej zaawansowanym etapie rozwoju planuje sie¢ dystrybucji.

[...] mamy bardzo rozwiniete social media, to jest dla nas gtdwny kanat. Mamy PR dos¢ mocno rozwiniety, czyli bardzo duzo tworzymy wtasnego
kontentu i wystepujemy na targach, gdzie mamy swoje materiaty promocyjne, mamy caty system identyfikacji wizualnej i wszystko.

[...] networking jest najskuteczniejszq formq. Udziat w konferencjach to jest drugie najskuteczniejsze. | trzecie to sq, nazwijmy to, efekty pracy,
czyli klienci sami sie zgtaszajq bo widzieli efekty naszej pracy.

[...] nie byto tatwo, pierwszy klient sie pojawit po pot roku. Jak ruszylismy w lipcu, to pierwszy klient sie pojawit w styczniu kolejnego roku,
wiec mineto pdt roku mniej wiecej. Kanaty: gtdwnie, wiadomo, internet, czyli nasza strona, SEO, czyli tez inwestujemy w to, zeby byc¢

w wyszukiwarce jak najwyzej, ptatne kampanie wtasnie w tych serwisach poréwnujgcych, czyli takich market place’ach. Pojawiamy sie tez
na listingach réznego rodzaju rozwigzan takich jak Slack.

[...] pozyskujemy gtdwnie przez bezposredni kontakt na tym etapie, przez udziat w konferencjach tutaj na rynku krajowym [...] Te bezposrednie
kontakty nam sie najlepiej sprawdzajq [...] tutaj zadzwonic i sprzedac przez telefon jest po prostu nie sposob, trzeba sie spotkac.

Pamietam, ze jak z tym produktem startowaliSmy no to ja po prostu jeZdzitem jak szalony, spotykatem sie z ludzmi, Zeby odebrac tez
jak najwiekszy feedback od klienta czy chce, czy nie chce, dlaczego nie chce, co mu sie podoba, co mu sie nie podoba, co uzywa, czego nie uzywa.
W tej chwili odbywa sie duzo bardziej taka zautomatyzowana pod wzgledem procesu.

Badanie jakosciowe z przedstawicielami start-upéw



Rynek krajowy

Na jakich rynkach sprzedajg Panstwo swoje produkty/swiadcza
ustugi?

31,6% firm sprzedaj produkty

na rynku zagranicznym (kraje poza UE)

94,7% firm sprzedaje produkty na rynku krajowym

W 11,1%

W jednym
wojewddztwie

v
@Wee,7% | 13,9%

W catej Polsce W kilku
‘ wojewddztwach
L 8,3%

W miejscowosci, w ktorej
jest zarejestrowana firma
i w okolicach

Dziewie¢ na dziesie¢ start-updw sprzedaje swoje produkty na rynku
krajowym, cztery na dziesie¢ na europejskim, natomiast trzy na dziesiec
na miedzynarodowym.

Dla respondentdéw sprzedajacych produkty tylko na rynku krajowym
gtéwnym powodem podjecia takiej dziatalnosci jest satysfakcja

z obecnych przychodéw oraz nieche¢ do podejmowania dodatkowych
kosztow zwigzanych z dostosowaniem produktu.

Podstawa: Respondenci sprzedajacy produkty, N=38

U<E

Dlaczego zdecydowali sie Panstwo na prowadzenie
dziatalnosci tylko na polskim rynku?

Przychody z dziatalnosci w Polsce
nas satysfakcjonujg

~N

Dodatkowe koszty zwigzane z
dostosowaniem ustugi, produktu do
innych rynkéw

()}

Docieranie do klientéw na innych
rynkach (marketing i sprzedaz)

Brak danych dotyczacych popytu na
innych rynkach

Wyzwania zwigzane z transportem,
. 1
przesytkg produktéw
Dodatkowe koszty zwigzane ze
spetnieniem wymogoéw formalnych . 1
M Liczba wskazan

do sprzedazy na innych rynkach

Bariera jezykowa

Inne

l H
N

Podstawa: Respondenci sprzedajacy produkty tylko na rynku krajowym, N=18
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Rynek krajowy

Dlaczego obecnie nie sprzedajg Panstwo produktéw/ustug na rynkach zagranicznych?

B Liczba wskazan

.------1

|
Zbyt wczesny etap W pierwszej Brak kontaktow za  Zbyt duze ryzyko Zbyt skomplikowane Koncentrujemy sie Brak wiedzy i Brak mozliwosci
rozwoju firmy kolejnosci chcemy granica lub zbyt kosztowne  tylko na rynku doswiadczenia w oferowania
sprawdzic¢ radzenie sobie z lokalnym zakresie sprzedazy produktéw oraz/lub
produkt/ustuge na zagranicznymi na rynkach ustug za granica z
rynku lokalnym podatkami zagranicznych powodow
interoperacyjnosci
1 1 1 1 1 1 1
I I I I I I I
Niemozliwa lub zbyt Brak strony Brak umiejetnosci Obawy przed Zbyt drogie Brak ostatecznej wersji Brak srodkow
droga sprzedaz za internetowe;j firmy w jezykowych niedostatecznym  rozstrzyganie spordw i produkt/ustugi produkt finansowych
granice ze wzgledu na obcym jezyku pozwalajacych na zabezpieczeniem zatatwianie reklamacji niegotowy
prawa autorskie kontakty biznesowe z wtasnych danych przy zagranicznych
innymi krajami sprzedazy zagranicznej

Start-upy sprzedajgce produkty tylko na rynku krajowym dopytano o powody braku aktywnosci na rynkach zagranicznych.
Najczesciej wskazywanym powodem pod tym wzgledem byt zbyt wczesny etap rozwoju firmy. Nieco rzadziej zwracano uwage na chec
sprawdzenia produktu/ustugi w pierwszej kolejnosci na rynku lokalnym, brak kontaktow za granicg umozliwiajgcych wejscie na rynek oraz zbyt

duze ryzyko. Okazuje sie, ze istotnym problemami sg takze system podatkowy krajéw zagranicznych oraz brak wiedzy w zakresie sprzedazy
za granica.

Podstawa: Respondenci sprzedajacy produkty tylko na rynku krajowym, N=18
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Rynek krajowy

Jakiego rodzaju zmiany musiatyby nastgpi¢ w Panstwa firmie,
by mogta ona obstugiwac odbiorcéw zagranicznych?

Dopracowanie ostatecznej wersji

produktu/ustugi 10
& 5,6% firm prébowato sprzedazy

duktéw/ustug za granica Poszerzenie kontaktdw za granica
O pro

(e} I

Zatrudnienie osoby z
doswiadczeniem w sprzedazy

start-upow rozwaza rozwoj Utworzenie strony internetowej w
na rynkach zagranicznych obcym jezyku

I

Wzmocnienie systemu ochrony
danych w firmie

w

Zatrudnienie osoby znajgcej jezyki
obce

N

WSsrdd start-updw sprzedajacych produkty tylko i wytacznie na rynku Wynajecie kancelarii prawnej I 1
krajowym jedynie 5,6% prébowato wejs¢ na rynki zagraniczne.
Niemniej jednak 44,4% rozwaza rozwdéj w tym kierunku.

M Liczba wskazan

Nie wiem, trudno powiedziec

N

Najczesciej deklarowane zmiany, jakie musiatyby nastgpié¢ w firmie,
aby mogta ona obstugiwaé odbiorcéw zagranicznych, to dopracowanie
ostatecznej wersji produktu oraz poszerzenie kontaktow za granica. Inne I 1

Podstawa: Firmy prowadzgce dziatalnos¢ tylko na rynku krajowym, N=18
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Sprzedaz produktow na rynku krajowym

Duza cze$¢ rozmowcow przyznata, ze rynek krajowy traktujg jako testowy. Pozwala
on na dopasowanie produktu do potrzeb odbiorcéw, przetestowanie kanatéow
sprzedazy, ale takze otrzymanie informacji zwrotnej dotyczgcej samego pomystu/idei.
Istotnym atutem sprzedazy na rynku krajowym jest réwniez mozliwo$¢ utrzymania

bezposredniej relacji na linii klient — sprzedawca. Jednakze jak zaznaczajg wszyscy [ e ]
rozmoéwcy (nawet ci, ktérych produkty jeszcze sg w fazie prototypdw) rynek krajowy

jest wyczerpywalny, co powoduje koniecznos¢ rozszerzenia dziatalnosci na kraje Rynek krajowy jest testowym,
zagraniczne. W trakcie prowadzenia sprzedazy czy wprowadzania pierwszych gtéwnie ze wzgledu na
prototypow na rynek start-upowcy podejmujg juz rozmowy z potencjalnymi klientami wyczerpywalnos¢

z innych krajéw, celem jak najszybszej ekspansji.

[...] na razie Polska, ale jesli zacertyfikujemy to w Polsce, to certyfikacja jest w catej UE, wiec tak samo patrzymy juz na Niemcy i tak samo powoli
chcemy wdrazac piloty w Niemczech.

Teraz jest taki moment tez, Zze dziatamy caty czas lokalnie w Polsce, przez te wszystkie ostatnie 3 lata i poniekqd ta sytuacja zaczyna sie

wyczerpywac w sensie, gdzies tam funkcjonowaliSmy z pozycji jakiejs nowosci, czegos ciekawego, nowego i wyjgtkowego. W sytuacji, kiedy ten
rynek troche dojrzewa i to nie jest juz nowosc, to tez nasze atuty takie, Ze jestesmy lokalni, ze jesteSmy troche hipsterscy, Ze to jest takie troche
ciekawsze, troche inne, przestajq miec troche znaczenie, a trzeba budowac tq sprzedaz bardziej systematycznie, jezeli ten produkt ma po prostu

przetrwac.

To znaczy my sie nie ograniczamy w tym sensie, natomiast z punktu widzenia jakby praktycznego jest nam tatwiej, bo jezeli sobie testujemy nasze

jak mdwie, ani nie ma dopuszczenia do obrotéw ani ma znaku certyfikacji.

[...] na ten moment skupiamy sie na polskim rynku, bo jest nam najtatwiej, wiadomo, kiedy nie mamy produktu, to na razie najtatwiej sie
rozmawia z wewnetrznym rynkiem, natomiast nie pomijamy tez innych, na przyktad mamy dobre kontakty w Niemczech [...]

[...]Jna poczgtku ten przyczotek chcemy zrobi¢ w Polsce. Na Polsce troszke przetestowac produkt.

Badanie jakosciowe z przedstawicielami start-upéw



Rynek zagraniczny

Dlaczego zdecydowali sie Paristwo na podjecie dziatalnosci

eksportowej?

Mozliwos$¢ szybszego rozwoju

Wysoki popyt na rynku zagranicznym

Chec unikniecia uzaleznienia od
sprzedazy na rynku krajowym

Mozliwos¢ sprzedazy za granica po
cenie wyzszej niz w kraju

Wczesniejsze powigzania z
kontrahentami zagranicznymi

Perspektywa dtugofalowej wspétpracy
z partnerem zagranicznym

Duza konkurencja na rynku krajowym

Mniej ograniczen administracyjnych i
regulacyjnych za granica

Brak popytu na rynku krajowym

Inne

70,0%

50,0%

35,0%

30,0%
25,0%

25,0%

B o
. 10,0%
. 10,0%

U<E

Jakiego rodzaju zmiany nastgpity w Paistwa firmie, by mogta
ona obstugiwa¢ odbiorcow zagranicznych?

Zadne, od poczatku firma byta
nastawiona na eksport za granice

Dopracowanie ostatecznej wersji
produktu/ustugi

Zatrudnienie osoby z doswiadczeniem w
sprzedazy na rynkach zagranicznych

Poszerzenie kontaktéw za granica

Zatrudnienie osoby znajacej jezyki obce

Wynajecie kancelarii prawnej

Utworzenie strony internetowej w obcym
jezyku
Wzmocnienie systemu ochrony danych w
firmie

Rozeznanie w kwestii praw autorskich

20,0%

20,0%

15,0%

10,0%

5,0%

5,0%

5,0%

5,0%

65,0%

Mozliwosc¢ szybkiego rozwoju (70,0%) i wysoki popyt na rynku zagranicznym
na wytwarzane produkty (50,0%) to najczesciej wskazywane przyczyny

podjecia dziatalnosci na rynkach zagranicznych. Warto jednoczesnie zaznaczyg,

I 5,0%

ze ponad szes$¢ na dziesie¢ start-updw od poczatku dziatalnosci byto

nastawionych na ekspansje rynkdw zagranicznych.

Podstawa: Respondenci eksportujacy produkty za granice, N=20
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Rynek zagraniczny

Od ilu lat firma ma odbiorcéw za granicg? W ktérych krajach Pana/Pani przedsiebiorstwo sprzedaje
produkty oraz/lub ustugi w 2018 r.?

@ Wielka Brytania @ Zjednoczone
Emiraty Arabskie
@ Stany Zjednoczone @ .
Francja
B selio B indie
@ Hiszpania
@ Litwa
@ Niemcy
@ Stowenia
@ Czechy
W Krocej niz rok m Od roku @ irlandia @ Holandia
m Od dwoch lat Od trzech lat
B Od czterech lat m Nie wiem, trudno powiedzie¢ @ Wrtochy @ Ukraina

Ponad 40% start-updw eksportujacych produkty za granice obstuguje te rynki krécej niz rok, natomiast 15,0% wskazato na okres okoto roku.
W przypadku dwdch lat odsetek wskazan wynidst 25,0%, trzech, czterech i pieciu po 5,0%.

Wsrod klientéw zagranicznych start-upy majg zaréwno kraje europejskie (m.in. Wielka Brytania, Niemcy, Francja, Czechy, Wtochy, Litwa,

Stowenia), jak i pozaeuropejskie (tutaj najczesciej wskazywano na Stany Zjednoczone, jednakze pojawity sie takze Zjednoczone Emiraty Arabskie
czy Indie).

Podstawa: Respondenci eksportujacy produkty za granice, N=20
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Sprzedaz produktow na rynku miedzynarodowym

Sprzedaz produktéw na rynku miedzynarodowym pojawia sie na réznych etapach rozwoju
firmy — w zaleznosci od branzy, proponowanych produktéw czy mozliwos$ci samego start-
upu. Niemniej jednak wszyscy rozméwcy przyznajg, ze nie chca sie ograniczac tylko do
rynku krajowego, ale probowac sit na rynkach zagranicznych — takie tez najczesciej

sg ich zatozenia dotyczgce wprowadzenia produktu na rynek. Wejécie na rynki zagraniczne ',K"”“ r-
odbywa sie najczesciej poprzez pozyskane wczesniej kontakty, a pomocne sg w tym N

Aspekty istotne przy
sprzedaZzy za granice:

kontakty polecenia
konferencje, znajomosci, programy czy konkursy. Na pdzniejszym etapie istotne
sg polecenia oraz marketing internetowy. Wsrdéd atutéw dotyczacych sprzedazy I
zagranicznej rozmoéwecy najczesciej wskazywali na wiekszy zysk, chtonnos¢ oraz otwartos$é I Il
rynkéw zagranicznych na nowosci, a takze mozliwos¢ szybszego skalowania produktu. marketing

Rozmodwcy sprzedaja lub zamierzajg sprzedawac produkty nie tylko na rynkach
europejskich.

[...] aktualnie przede wszystkim nam brakuje jakiegos dobrego PR-u za granicq, no i sprzedazy tak naprawde, bo tutaj to dopiero rozwijamy
ten dziat, wiec to jest taka gtowna bolgczka aktualnie.

Niemcy, Holandia, Litwa, Biatorus, Kazachstan, Izrael, Macedonia, pierwsze kroki tez na Ukrainie i najnowsze to wtasnie Stany Zjednoczone.
Wspdtpracujemy tez z MIT w Bostonie, jedna z najlepszych technologicznych uczelni na swiecie.

[...] w tej chwili mieliSmy kontrakt z Jordanii, tak mieliSmy tez ciekawe kontrakty ze Standw Zjednoczonych, wczesniej mielismy z Wielkiej Brytanii
[...] na arenie miedzynarodowej nie jestesmy zupetnie znani. W tej chwili pewnie, biorgc pod uwage rozwdj wszystkich startupdw, to na sSwiecie
jest z 1000 takich startupdw i my jestesmy gdzies tam jednym matym ziarenkiem.

Na razie nie byto wspotoracy z zagranicq wiekszej, doktadnie nie byto tez mozliwosci, to jest zbyt wczesny etap. Ale marketingowo zawsze
jest dobry moment, bylismy nawet na liscie 100 najbardziej innowacyjnych projektow

To jest jakby najwiecej pieniedzy ze Standw Zjednoczonych. To sie jeszcze tam zmienia, ale powiedzmy od 60 do 85% w zaleznosci od kwartatu.
Drugim rynkiem, na ktérym dziatamy jest Polska. Jezeli chodzi o kraje Unii Europejskiej to raczej w zdecydowanie mniejszym zakresie. Generalnie
kraje anglojezyczne

Badanie jakosciowe z przedstawicielami start-upéw
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Bariery w dziatalnosci eksportowej

A 20,0% start-updw napotkato na bariery w zakresie sprzedazy za granica BARIERY WEWNETRZNE

Podstawa: Respondenci eksportujacy produkty za granice, N=20

Zbyt niska cena jaka sg w 1
BARIERY ZEWNETRZNE stanie zaptaci¢ kontrahenci
Bariery prawne Niska rozpoznawalnos¢
naszych produktow i ustug na 1
Bariery finansowe rynku
Wygdrowane oczekiwania
Bariery logistyczne kontrahentéw dotyczacych - 1
jakosci produktow
Uwarunkowania polityczne - 1
e . B Liczba wskazar Problemy telekomunikacyjne - 1

M Liczba wskazan

Jedynie cztery start-upy wsrdd wszystkich eksportujgcych produkty za granice wskazaty, iz napotkaty na bariery w tym zakresie. Wsréd barier
zewnetrznych najwiecej wskazan uzyskaty te zwigzane z prawem (np. niejasny system podatkowania czy rozbiezno$¢ przepisow regulujgcych
sprzedaz) oraz finansami (np. brak srodkéw na otworzenie sprzedazy za granicg). W przypadku barier wewnetrznych po jednym wskazaniu
odnotowano na zbyt niskg cene jaka sg w stanie zaptaci¢ kontrahenci, niska rozpoznawalnos¢ produktu, wygdérowane oczekiwania kontrahentow
czy problemy telekomunikacyjne (np. z dostepem do Internetu za granicg).

Podstawa: Respondenci, ktérzy napotkali na bariery w zakresie sprzedazy, N=4
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Mozliwos¢ rozwoju

Gdyby we wszystkich panstwach cztonkowskich UE obowigzywaty te same zasady handlu internetowego miedzy Pana/Pani
przedsiebiorstwem a klientami, to czy Pana/Pani przedsiebiorstwo zaczetoby prowadzi¢ sprzedaz lub zwiekszyto sprzedaz
do innych krajow UE?

17,3%

B Zdecydowanie nie B Raczej nie M Anitak, ani nie Raczej tak m Zdecydowanie tak Nie wiem, trudno powiedziec¢

Start-upy dopytano o to czy jesli we wszystkich panstwach cztonkowskich UE obowigzywaty te same zasady handlu internetowego

to czy przedsiebiorstwo zaczetoby prowadzi¢ sprzedaz lub zwiekszyto jg w przypadku krajow Unii. Z twierdzeniem tym zgodzito sie 44,2%
badanych (skumulowane odpowiedzi ,raczej tak” i ,,zdecydowanie tak”), natomiast przeciwnego zdania byto 17,3% (skumulowane odpowiedzi
,raczej nie” i ,zdecydowanie nie”) . Warto jednak zwréci¢ uwage na fakt, iz 17,3% nie ma zdania w tym aspekcie, a 21,2% przyjeto postawe
neutralna.

Podstawa: Wszyscy respondenci, N= 52
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Plany w zakresie sprzedazy za granice

WSszyscy rozmowcy sg zgodni, ze aby zwiekszy€ sprzedaz i tym samym zmniejszy¢ _ )
ryzyko niepowodzenia muszg wchodzié z produktem na nowe rynki, Sprzedaz za granicq:

w tym przede wszystkim zagraniczne. Bez wzgledu na to czy firma sprzedaje
juz produkty czy dopiero zamierza je wprowadzi¢ na rynek ma juz plany dotyczace
ekspansji kolejnych rynkéw. Poza o$ciennymi krajami europejskimi najczesciej M M

pod tym wzgledem wskazywano na Stany Zjednoczone, ze wzgledu na duzy rynek

;bytu oraz popyt r]a nf)woczesne tefhn.ologie. War.to jednakze za uwaiyc, zmniejsza ryzyko zwieksza
ze w przypadku niektérych produktéw ich sprzedaz na rynkach zagranicznych niepowodzenia sprzedaz
wymaga duzego naktadu pracy i finanséw, zatem wydtuza sie w czasie.

Na pewno Europa. | teraz tak, prawdopodobnie Japonia. Tylko Japonia jest bardzo trudnym rynkiem, bardzo ciezko wejsc¢ firmie z zewngtrz tam.
Na szczescie mam juz pierwszego pana, ktdry powiedziat, Ze... Znaczy, powiedziat,,moze”, to jeszcze nie wiadomo.

[...] to bedg na pewno kraje w Europie, takie jakies wybrane, wytypowane przez nas. Stany Zjednoczone i jeszcze, tak jak mdwie, gdzies planujemy
tutaj rozwingc sie w roznych krajach, bo jest taka potrzeba, analizowalismy, zapotrzebowanie na ten produkt by byt. Mamy tez potencjalnie
juz podpisane takie lity intencyjne od osob, ktore bardzo chetnie by taki produkt wziety tutaj do swoich rgk i z niego skorzystaty.

Ale, tak jak dotychczas dziatalismy w oparciu o wtasng sprzedaz, takqg organiczng, to nie jest efektywne na dtuzsza mete, prawdopodobnie
bedziemy sie skupiac na dziataniu wokdt poszukiwania jakichs dystrybutoréw, tez zeby mdc to sprzedawac zagranicznie tez. Nie jest to w ogdle
efektywne, zeby dziatac tylko we wtasnym obszarze. Co wymusza tez w jakis sposdb przetworzenie produktu, Zeby on byt... No musi spetniac
troche inne kryteria, zeby on byt dostosowany do dystrybucji.

Gtownie tutaj kraje europejskie. To jest w duzej mierze zwigzane z lokalizowaniem naszych produktow. Po prostu musimy miec¢ zaréwno caty
marketing, jak i sprzedaz, jak i produkt dostepny w jezykach narodowych.

[...] na poczgtku pewnie te rynki oscienne. Z racji tego...z racji odlegtosci, ale tez dosy¢ mocno rozwinietego przemystu. Wiec to bedq Czechy,
Niemcy, w pierwszej kolejnosci. Pézniej Hiszpania, Francja. Wiec kraje Unii Europejskiej. Docelowo gdzies w przysztosci tez myslimy o rynkach
dalszych, jak Ameryka Potudniowa czy Ameryka Pétnocna. Z Australii mamy tez kontakty od bardzo duzej winnicy, ktdra jest zainteresowana
testami. Natomiast na pewno w pierwszej kolejnosci to tutaj rynki takie europejskie.

Badanie jakosciowe z przedstawicielami start-upéw
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Nowe produkty

Na jaki rynek?

0 planuje wprowadzi¢ na rynek w Zagraniczny Zagraniczny
36}8 L ciggu najblizszych 12 miesiecy Krajowy (kraje UE) (kraje poza UE)

nowy produkt lub ustuge 12 6 6

Podstawa: Respondenci, ktorzy planujg w najblizszych 12 miesigcach wprowadzi¢
na rynek nowy produkt, N=14
Podstawa: Respondenci sprzedajacy produkty, N= 38

Z jakiego powodu planujg Panstwo rozwéj na rynkach zagranicznych?
Liczba wskazan

3 3
2 2 1
Element strategii firmy  Nasz produkt/ustuga jest Mozliwos¢ bardziej Jestesmy bardzo Inne
innowacyjny i mozemy dynamicznego rozwoju konkurencyjni, rozwadj
szybko pozyska¢ nowe dziatalnosci zagranicznej
rynki jest oczywistym

elementem ekspansji

Wsrdd start-updw sprzedajacych produkty jedynie 36,8% zamierza w ciggu najblizszego roku wprowadzié¢ na rynek nowy produkt. Pod wzgledem
zasiegu dominuje rynek krajowy, natomiast wsrdd powoddw innowacyjnosé produktu i element strategii firmy.

Podstawa: Respondenci, ktdrzy planujg w najblizszych 12 miesigcach wprowadzi¢ na rynek zagraniczny nowy produkt, N=7



Wspotpraca i finansowanie




Wspotpraca

Z jakimi podmiotami wspotpracujg Panstwo w zakresie Jaki jest zakres tej wspodtpracy?

swojej dziatalnosci?

Wspdlne tworzenie
. . innowacyjnych rozwigzan
Obecnie z nikim

Wspdlne przedsiewziecia

_________________________________

~
-

Licencjonowanie technologii
Z korporacja Z uczelnig wyisza

Klient strategiczny

1
1
1
1
1
1
|
v

|
TR |
Z pracownikiem . X : Promocja rozwigzan
naukowym Z osrodkiem B+R !
|
|
. ) Mentoring
\ /
~ . e e e e e 7’
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53,6%

46,4%

46,4%

39,3%

35,7%

28,6%

28,6%

0,0%

Cztery na dziesieé start-upow nie wspotpracuje w zakresie swojej dziatalnosci z zadnym podmiotem. W przypadku firm podejmujgcych tego typu
wspotprace najczesciej wskazywano na korporacje (32,7%) i uczelnie wyzsze (30,8%). Zakres wspotpracy ze wskazanymi podmiotami dotyczy
przede wszystkim tworzenia innowacyjnych rozwigzan, wspdlnych przedsiewzie¢ oraz licencjonowania technologii.

Podstawa: Wszyscy respondenci, N= 52 Podstawa: Respondenci wspotpracujacy z innymi podmiotami, N=28



Wspotpraca start-upow z innymi podmiotami

Wedtug deklaracji w trakcie wywiaddw jakosciowych, start-upy technologiczne raczej
chetnie wspétpracuja z innymi podmiotami w zakresie swojej dziatalnosci.

Do najczesciej wskazywanych podmiotdw zaliczy¢ nalezy przede wszystkim uczelnie
wyzsze, organizacje pozarzgdowe lub stowarzyszenia branzowe, korporacje, centra
naukowe. Istotna jest rdwniez wspodtpraca z grupami zawodowymi, ktérym dedykowany
jest produkt (np. w przypadku medycyny lekarze czy pielegniarki) lub prywatne podmioty
wyposazone w park technologiczny.

W zakresie pomocy finansowej, mentoringowej czy prawnej rozmowcy najczesciej
wskazywali na Polskg Agencje Rozwoju Przedsiebiorczosci, Polskg Agencje Inwestycji
i Handlu, Narodowe Centrum Badan i Rozwoju czy urzedy marszatkowskie
poszczegdlnych wojewddztw. Istotng role w Srodowisku start-upow odgrywajg

takze Akceleratory, Inkubatory Przedsiebiorczosci czy Parki Naukowo-Technologiczne.

U<E
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korporacje uczelnie wyisze

m

organizacje pozarzqgdowe,
stowarzyszenia branzowe

[...] wspotpracujemy ze wszystkimi, z ktorymi potrzebujemy. Szpital Wojewddzki to jest jeden, z ktorym bardzo dobrze nam sie wspdtpracuje,
PORT, czyli Polski Osrodek Rozwoju Technologii, w ktorym tutaj sie miescimy i z nimi tez bardzo duzo wspodtpracujemy, oni majqg duzo swietnych
specjalistow, bardzo dobrze wyposazone laboratoria i po to sq, Zebysmy z tego korzystali, wiec to jest super tez wspotpraca.

[...] wspdtpracujemy i z uczelniami polskimi i ze Stanford swego czasu wspotpracowaliSmy. | wspdtpracujemy z NCBR-em, z fundacjami,

najbardziej z inkubatorami przedsiebiorczosci.

[...] z nimi [PAIH] wspdtpracujemy, oni nam pomogli troszeczke zrozumiec rynki zagraniczne, to tez jest fajny case z tego powodu, ze gdybym
chciat na przyktad pojechac na spotkanie do Anglii, majg tam swoje, to moge sie na przyktad umowic w ich biurze, co znacznie utatwia proces,

moge zebrac kilku kontrahentéw w ciggu 1 dnia.

[...] my wspdtpracujemy i z Akademiq Gorniczo-Hutniczq w Krakowie i z Collegium Medicum, to sq instytucje, ktore chciatyby wspotpracowad

z inna instytucjq, wiec jakby bez tej naklejki typu start-up no to po prostu jest to trudniejsze.

Badanie jakosciowe z przedstawicielami start-upéw



U<E

Prace badawczo-rozwojowe w przysztosci

W najblizszych 12 miesigcach start-upy zamierzajg prowadzic¢ prace badawczo-rozwojowe:

26,9% 21,2% 7,7%

B W wiekszej skali niz dotychczas B W podobnej skali
W mniejszej skali B W ogodle nie zamierzamy prowadzi¢ prac B+R
Nie wiem, trudno powiedzie¢

Podstawa: Wszyscy respondenci, N= 52

W najblizszych 12 miesigcach start-upy zamierzajg wspoétpracowac z innymi podmiotami (jednostki naukowe, parki
technologiczne, inkubatory itd.):

Wedtug deklaracji w najblizszym roku 26,9% start-upow zamierza
prowadzi¢ prace badawczo-rozwojowe w skali wiekszej niz dotychczas,

[v)
2,7% "\
24,3% 62,2% !,4% 40,4% w skali analogicznej jak dotychczas, natomiast 3,8%
5,4%

w mniejszej. Ponad 20% w ogdle nie zamierza podejmowac
tego typu dziatan.

W przypadku wspdtpracy z innymi podmiotami szesé na dziesieé
start-upéw zamierza kontynuowaé dziatania w skali podobne;j
jak dotychczas, natomiast dwa na dziesie¢ w wiekszej.

B W wiekszej skali niz dotychczas

B W podobnej skali
W mniejszej skali

B W ogdle nie zamierzamy wspétpracowac z innymi podmiotami
Nie wiem, trudno powiedziec

Podstawa: Respondenci zamierzajgcy wspotpracowad z innymi podmiotami, N=37
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Wspotpraca z korporacjami w przysztosci

W najblizszych 12 miesigcach start-upy zamierzajg wspétpracowac z korporacjami:

17,3% 23,1% 11,5%

B W wiekszej skali niz dotychczas m W podobnej skali

W mniejszej skali B W ogdle nie zamierzamy wspotpracowacd z korporacjami
Nie wiem, trudno powiedziec

Podstawa: Wszyscy respondenci, N= 52

Z jakimi korporacjami?

42,3% badanych start-upéw zamierza wspotpracowac z korporacjami 88.2%
w ciggu najblizszego roku w skali podobnej jak dotychczas, natomiast
17,3% w wiekszej. Warto zwrdéci¢ uwage na fakt, iz 23,1% nie zamierza

podejmowadé zadnej wspdtpracy z tego typu podmiotami. 41,2%

23,5%
Start-upy zamierzajg wspoétpracowac zaréwno z korporacjami ° 8.8%
krajowymi, jak i z zagranicznymi w najblizszym roku. - —

Wiekszg popularnoscig cieszg sie jednak te wskazane jako pierwsze.
Z krajowymi Z zagranicznymi Z zagranicznymi  Nie wiem,
(na terenie UE) (na terenie poza trudno
UE) powiedzie¢

Podstawa: Respondenci, ktérzy zamierzajg wspodtpracowac z korporacjami, N=34
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Korzystanie z ustug agencji start-upowych

Start-upy w zdecydowane]j wiekszosci chetnie korzystajg z ustug agencji

start-upowych takich jak Inkubatory Przedsiebiorczosci, Akceleratory czy Parki a
Naukowo-Technologiczne, rowniez za granicg. Zaznaczy¢ nalezy, ze duzg w
popularnoscia cieszg sie takze Akademickie Inkubatory Przedsiebiorczosci. Zakres wspéfpraca z agencjami start-upowymi
dziatalnosci
czy wspotpracy w ramach tego typu agencji dotyczy zaréwno wynajmu powierzchni / \
biurowych, mentoringu, szkolen, korzystania z ustug prawnych czy finansowania mentoring szkolenia
zalgzkowego. Rozmdwcy wspotprace oceniajg bardzo pozytywnie. Jak wskazujg tego , ,

. . . . . . pow. biurowe ustugi prawne
typu podmioty wspomagajg mtode firmy na poczgtkowym etapie funkcjonowania, finansowanie
pozwalajg zdoby¢ potrzebng wiedze (m.in. w zakresie prowadzenia biznesu), zalgzkowe

umozliwiajg takze nawigzanie wartosciowych kontaktow.

[...] bardzo dobrze [oceniam] i naprawde gdyby nie, jestesmy na innym etapie juz. Wiec w tej chwili tej wspdtpracy nie ma juz takiej jaka byta
na poczgtku. Inkubatory przedsiebiorczosci, takie jednostki inkubujg na starcie projekt wiec na starcie otrzymaliSmy bardzo duze wsparcie.

Pozytywnie oceniam tq wspdtprace, natomiast nie mielismy tam takich powierzchni, jakie my potrzebujemy do rozwoju. Czyli gtdwnie
tej powierzchni warsztatowej.

Bylismy w akceleratorze berliriskim, start-up byt tam gdzies troche i rzeczywiscie tam korzystalismy z tego. W Polsce jakby nie byto okazji,
bo jakby nie byto takiego akceleratora, ktorego bysmy chcieli, ktory by miat odpowiednia marke.

Wspdtpracowalismy... Poniekqd korzystamy, bo tu jestesmy w Parku Naukowo-Technologicznym. Tez bardzo pomdgt naszej firmie Park |...]
Tam Strefa Startup, bralismy udziat w programie akceleracyjnym Startups Wanted, ktory tez nam bardzo, bardzo pomdgt nawiqzac duzo
kontaktéw. Kontaktow wtedy tez z inwestorami, tez mielismy dosy¢ zaawansowane rozmowy.

Nie ma akceleratora w Polsce, ktdre bytyby dobre dla projektow bardziej na etapie skalowania. Bo te cate start-upy, pre-sit, czyli pare ztotych
wrzucamy po to, zeby narysowac cos na makiecie, 10 tys. zt wystarczy na pre-sit, potem mamy sita do miliona zf, mamy pierwszy zespot, 5 0sob
siedzimy 12 miesiecy, cos wrzucamy. | w Polsce mamy na te pierwsze 2 etapy akcelerator. Potem, jak juz wiemy, co robimy, powinno byc¢ jakie
skalowanie, rudna, pre-A, tak to sie nazywa, to jest pare miliondw zt, wtedy powinnismy jechac na jakis akcelerator poza Polske, tam sie czegos
nauczyc.

Badanie jakosciowe z przedstawicielami start-upéw
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Istotnosc¢ prowadzonych dziatan

Jakie znaczenie biznesowe dla start-updéw ma:

Wspotpraca w miedzynarodowych projektach 9,69 34,6% 30,8% 19,2%

50,0%
Wykorzystywanie najnowszych dostepnych
yorzysty hJ | 2Y PNy &5'8 15,4% 38,5% 36,5%
technologii 75,0%
Wprowadzenie na rynek nowych produktow lub ustug L 212% 44,2% 19,2%
63,4%
Prowadzenie prac badawczo-rozwojowych psBYA411,5% 26,9% 23,1% 26,9%
50,0%
B Bardzo mate Mate M Ani mate aniduze ™ Duze M Bardzo duze

Najwieksze znaczenie dla start-upéw ma wykorzystywanie najnowszych dostepnych technologii (bardzo duze i duze: 75,0%). Nieco mniej wskazan
dotyczyto wprowadzenia na rynek nowych produktéw lub ustug (63,4%), wspotpracy w miedzynarodowych projektach (50,0%) oraz prowadzenia
prac badawczo-rozwojowych (50,0%).

Podstawa: Wszyscy respondenci, N= 52
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Udziat w miedzynarodowych projektach

Start-upy rzadko biorg udziat w miedzynarodowych projektach. Do najczesciej Powody nie uczestniczenia
wskazywanych przyczyn zaliczy¢ nalezy etap rozwoju (zbyt wczesny lub zbyt w projektach miedzynarodowych:
zaawansowany) oraz niedostrzeganie wymiernych korzysci z tego wynikajgcych.

W przypadku zbyt zaawansowanego rozwoju firmy wskazywano, iz uczestnictwo I

w projektach lub konkursach jest stratg czasu, poniewaz nie ma koniecznosci I I|

testowania produktu czy modelu biznesowego. Zatozyciele, ktdrzy biorg udziat

w tego typu projektach wskazywali, iz sg to zaréwno projekty polegajace

na wspoétpracy z zagranicznymi podmiotami, jak i te nastawione na konkretny cel,
wypracowanie rozwigzan czy zdobycie okreslonej wiedzy. W pierwszym przypadku
najczesciej jest to wspotpraca w zakresie produktu czy prowadzonych badan,
natomiast drugi rodzaj jest bardzo pomocny przy szukaniu inwestoréow

czy pozyskiwaniu warto$ciowych kontaktéw.

etap rozwoju (zbyt wczesny lub zbyt
zaawansowany)

brak wymiernych korzysci

[...] bierzemy udziat w projekcie z Singapurem i to jest projekt, ktory dotyczy wdrozenia systemow teleopieki do wybranych jednostek
w Singapurze.

[...] jak najbardziej mamy takie zamierzenia z racji tego, Ze do tego momentu, w ktorym teraz jestesmy, nie byto takiej potrzeby,
zeby wspdtpracowac z firmami zagranicznymi. Ale w ramach rozwoju tego naszego produktu mamy juz pewne jakies umowy wstepne,
czy rozmowy przeprowadzone z firmami zagranicznymi.

[...] raczej unikamy konkurséw. Juz do niczego sie nie przydaje, juz na tym etapie przynajmniej. Natomiast oprocz tego mieliSmy 3 projekty
miedzynarodowe z Erasmusa, ale to raczej mate. Aha, mieliSmy tez taki projekt trans graniczny Polska-Ukraina, Polska-Biatorus, tak Biatorus.
Takie wieksze projekty. | to byty fajne rzeczy [...] Najbardziej jestesmy chyba zadowoleni z tych Erasmusdw, bo one sq chyba najbardziej
zorientowany na jakis taki cel.

[...] tak naprawde jedyng miedzynarodowq rzeczg, jaka moglismy miec, to miedzynarodowy inwestor, ktdry bedzie widziat potencjat
w tym projekcie i bedzie chciat wejs¢ na duzym rynku, ale nie mamy takiej potrzeby.

Badanie jakosciowe z przedstawicielami start-upéw
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Wspotpraca z przedsiebiorcami telekomunikacyjnymi

Jedynie 4 start-upy wspoétpracuja

'%I’“

z przedsiebiorcami telekomunikacyjnymi

Podstawa: Wszyscy respondenci, N= 52

Wspdlne przedsiewziecia 1

[JJ Umowa handlowa/B2B/Porozumienie handlowe 3

Jak oceniajg Panistwo relacje wtasnych ustug oferowanych
przez start-up do ustug przedsiebiorstw telekomunikacyjnych?

001

Synergia

Ig'l"‘\ 3

Wspdtpraca

Jakie dziatania ze strony przedsiebiorcow telekomunikacyjnych
bytyby pozadane dla rozwoju Pana/Pani start-upu?

Pomoc w dotarciu Pomoc w budowaniu
do klientéw marki

1 1

Udostepnienie kanatéw
komunikacji lub platform
dla rozwoju biznesu

1 1

Doradztwo i mentoring

1

Dostarczanie analiz
rynkowych lub danych
geomarketingowych

Jedynie cztery wsrdd wszystkich start-updw biorgcych udziat w badaniu
zadeklarowato wspodtprace z przedsiebiorcami telekomunikacyjnymi
(najczesciej w formie umowy handlowej/B2B lub porozumienia
handlowego). W tym przypadku relacje zostaty ocenione jako
wspotpraca oraz synergia.

Podstawa: Respondenci, ktérzy wspdtpracujg z przedsiebiorcami telekomunikacyjnymi, N=4



Zrodta finansowania

Jakie sg zrédta finansowania Paistwa firmy?

61,5%
50,0%

13,5%

Zewnetrzne Zawnetrzne Wewnetrzne
krajowe zagraniczne

Inne, N=1,9%
Nie wiem, trudno powiedzie¢, N=5,8%

51,9%

Biezgce
przychody

Zrédtem finansowania szesciu na dziesiec start-upéw biorgcych udziat
w badaniu sg Srodki wewnetrzne (wtasne). Jednoczesnie ponad potowa
wskazata réwniez na biezace przychody i Zrédto zewnetrzne krajowe.
Najmniejszg popularnoscia cieszg sie zrédta zagraniczne.

Finansowanie zewnetrzne najczesciej pozyskiwanie jest przez start-upy
w postaci instrumentéw instytucji publicznych takich jak PARP czy NCBR
(55,6%). Duzg popularnoscia cieszg sie takze inwestorzy prywatni

i pozyczki bankowe. Najrzadziej wskazywano na crowdfunding.

Podstawa: Wszyscy respondenci, N=52
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W jakiej postaci pozyskujg Paristwo finansowanie zewnetrzne?

Instrumenty instytucji publicznych
np. PARP, NCBR lub zagranicznych

Aniot biznesu (inwestor prywatny)

Pozyczki bankowe

Akcelerator krajowy lub
zagraniczny

Granty

Partner biznesowy

Crowdfunding

55,6%

44,4%

33,3%

22,2%

22,2%

18,5%

11,1%

Podstawa: Respondenci pozyskujgcy finansowania zewnetrzne, N=27
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Zrédta finansowania start-upow

Zrédta finansowania start-updw sa dwojakie: wewnetrzne oraz zewnetrzne. -t

Na poczatkowym etapie rozwoju firmy najczesciej dominujg te wskazane jako m
pierwsze, natomiast wraz z rozwojem réwniez drugie. W przypadku zrédet

zewnetrznych zatozyciele ubiegaja sie gtdéwnie o srodki krajowe lub inwestoréw finansowanie
prywatnych. Najczesciej wskazywano na: dotacje unijne, fundusze z réznorodnych

instytucji publicznych (m.in. PARP czy NCBR) oraz granty (m. in. Parkéw Naukowo-

Technologicznych). Istotnym zrédtem finansowania sg takze prywatni inwestorzy,

zarowno krajowi, jak i zagraniczni. Jednoczes$nie wskazaé nalezy, iz start-upy

i T ) : . ) ! ] ) zewnetrzne wewnetrzne
nierzadko starajg sie o dofinansowanie we wspétpracy z innymi podmiotami, - $rodki krajowe . érodki wlasne
najczesciej w tym zakresie wskazywano na uczelnie wyzsze. Pozyskane srodki * inwestorzy prywatni

zewnetrzne wykorzystywane sg giownie na technologie, rozwoéj produktu

oraz w znacznym stopniu na marketing.

[...] tylko gdybysmy nie mieli finansowania zewnetrznego to by nas w ogdle nie byto, dlatego ze my jestesmy spotkqg technologiczng i musielismy
za cos stworzyc¢ prototyp, za cos go wyprodukowac. Musielismy wyedukowac rynek, zatrudnic osoby i tak dalej wiec przez to, Ze jest to produkt
technologiczny a on wymagat, a nie mielismy wczesniej firmy, Zzeby finansowac z innych mechanizmdw.

[...] najpierw wktad wtasny, czyli swoje srodki, pdzniej 112, dotacja 800 tys. pdzniej rézne konkursy start-upowe. Zajelismy drugie miejsce

i dostalismy 20 tys. euro na badania. Rozne inne mniejsze konkursy. Z reguty, jak startujemy zajmujemy miejsce w czotowce. Tydzieri temu bylismy
na konkursie start-upowy na catqg Europe i zajeliSmy drugie miejsce w sektorze agro ze start-upow. PozyskaliSmy inwestora na kwote 3 milionéw
ztotych.

[...] my staramy sie dos¢ elastycznie dziatac¢ i wszystkie te dziatania sie dziejg na bieZzgco. A oczywiscie, oprocz pozyskiwania inwestorow, tez nasza
dziatalnosc¢ opiera sie na pozyskiwaniu projektow. Czyli sktadamy rézne wnioski. Na przyktad juz w ramach niektdrych wnioskdéw dostalismy
dofinansowanie i mamy pewne zaplecze finansowe na pewne dziatania w ramach projektu.

To trzeba miec¢ swiadomosc tego, ze to trwa. My jakby proces pozyskiwania inwestora zaczeliSmy w styczniu tego roku i podpisalismy,
sfinalizujemy ten caty proces okofo siodmego grudnia [...] | zaangazowalismy w to doradce inwestycyjnego, zaangazowalismy w to prawnika,
jedna osoba z zarzgdu sie zajmowata tym tematem i to przez rok. To trzeba miec¢ swiadomosc.

Badanie jakosciowe z przedstawicielami start-upéw



Sytuacja finansowa

Czy Panstwa firma generuje przychody ze sprzedazy gtéwnego
produktu/ustugi?

M Regularnie M Czasami M Nie

Jak ocenia Pan/Pani obecng sytuacje finansowg firmy?

B Dobra M Przecietna Zta

Podstawa: Wszyscy respondenci, N=52

Programy akcelaryjne

____________________________________________________________

| program akceleracyiny - cykl szkoler i wydarzer skierowanych dla osob,
| ktére majg pomyst na biznes, ale szukajg wsparcia w jego rozwoju

23,1% start-upow korzysta
z programu akceleracyjnego

Podstawa: Wszyscy respondenci, N=52

Czy sg to programy akceleracyjne przedsiebiorcéw
telekomunikacyjnych lub ich podmiotéw zaleznych?

Tak Nie
1 11

Ponad 60% start-upow uzyskuje regularne przychody ze sprzedazy
swojego produktu, 26,3% sporadyczne, natomiast 10,5%

nie odnotowuje ich w ogdle. Jednoczesnie blisko 70% firm swoja
sytuacje finansowa ocenito jako przecietng (69,2%), a jedynie 26,9%
jako dobra.

Wsrod 52 przebadanych start-updw udziat w programie akcelaryjnym
zadeklarowato 12, w tym tylko 1 w przypadku programu
przedsiebiorcéw telekomunikacyjnych lub ich podmiotéw zaleznych.

Podstawa: Respondenci korzystajgcy z programu akceleracyjnego, N=12


http://businessinsider.com.pl/strategie/male-firmy/slownik-startupowca-co-to-znaczy-bootstrapping-churn-rate-pitch/26yqfhy

Ocena sytuacji ekonomicznej start-upow

Ze wzgledu na to, ze zdecydowana wiekszos¢ start-upow bioracych udziat w badaniu
jakosciowym nie sprzedaje jeszcze swoich produktdw lub jest na poczatkowym etapie
wprowadzania ich na rynek, to nie generuje przychodéw lub sg one na niewielkim
poziomie. W badaniu jakosciowym jedynie kilka firm wskazato, iz prowadzi regularng
sprzedaz. Z zwigzku z powyzszym wiekszos¢ rozmowcdw ocenito zatem swojg sytuacje
finansowg na poziomie przecietnym i jak wskazujg najwiekszym wyzwaniem

w najblizszym czasie bedzie pozyskanie finansowania lub jak najszybsze wprowadzenie
produktu na rynek i pozyskanie klientow. W przypadku start-upéw z bardziej regularng
sprzedazg sytuacja ekonomiczna oceniana byta nieco lepiej, chociaz w dalszym ciggu
planujg rozwdj oraz zwiekszenie przychoddw. Zaznaczyé nalezy, ze dla start-upowcéw,
podobnie jak dla kazdego przedsiebiorcy, najwazniejsze jest utrzymanie ptynnosci
finansowej.
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Najistotniejsze kwestie dla start-
upowcow to:

jak najszybsze wprowadzenie
produktu na rynek

e

[e]

utrzymanie ptynnosci finansowej

Jestesmy na etapie caty czas inwestycji. Tam mielismy jakies zlecenia, ktdre, gdzies tam moglismy pozyskac troche pieniedzy. Ale to sg,

to jest projekt, produkt, ktory caty czas wymaga jeszcze doinwestowania.

[...] firma wygenerowata przychody, ale niewystarczajgce do pokrycia wydatkéw na tym etapie. Stanowig mniej wiecej 1/5 rocznych wydatkow.

[...] jestesmy zadowoleni... z czego jestesmy zadowoleni? Jestesmy zadowoleni, Zze w ogdle ten model biznesowy zadziatat. Bo bylismy mocno

niepewni czy w ogdle to bedzie dziatac. Ale dziata, wiec fajnie.

Biezgce wyzwania jakie mamy, to jest ptynnosc finansowa. Mamy zlecenia, ktdre jak sie uda domkngc, to one jakby zasypiq tq catq dziure,
natomiast jesteSmy w momencie takim, ze trzeba pozyskiwac kapitat, zeby te biezgce dziatania sfinansowac. Wiec i jest ciezka, i jest dobra.

[...] znaczy no w zwigzku z tym, ze nie zarabiamy, bo to jest typowy R&D robiony na partnerstwach i pomocy z zewngtrz, no to kazdy z nas gdzies
pracuje na etacie, z czegos trzeba sie utrzymac, natomiast w zwiqgzku z tym co sie wydarzyto z alfami, nastawilismy sie bardziej raz,
na inwestorow zagranicznych, inwestorow prywatnych albo korporacyjnych, czyli firm. | w tym momencie rozmawiamy przynajmniej z 2 firmami,

ktére mogq, majqc juz swdj rozwiniety biznes, mogq otworzyc¢ takq gatqz, bo jest im po prostu tatwiej

Badanie jakosciowe z przedstawicielami start-upéw



Ogodlna ocena rynku
telekomunikacyjnego
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Ocena funkcjonowania

Prosze ocenié aspekty funkcjonowania runku telekomunikacyjnego w Polsce

. . Przejrzysto$¢ ofert na ustugi telekomunikacyjne
Zakres oferowanych na rynku ustug i dopasowanie oferowanych ustug

59,6%
82,7%

Jakos¢ obstugi klientéw przez operatoréow
Jakos¢ oferowanych ustug (niezawodnos¢, dostepnosc)

75,0%
84,7%

Dostepnos¢ informacji o ustugach — informacje o ofertach, warunkach

7,7%
69,3%

71,1% 5,8% Ceny ustug

Dostep do ustug — mozliwo$¢ wyboru réznorodnych operatoréw i ustug ! 11,5% _ 15,4%
1,9% 80,8%

80,8% Najlepiej ocenianymi aspektami funkcjonowania rynku
Skutecznos$¢ reklamacii, rozpatrywanie skarg telekomunikacyjnego s3: jakos¢ ustug (84,6% - zagregowane odpowiedzi

,raczej dobrze” i,zdecydowanie dobrze”), zakres i dopasowanie
5,. 9,6% 26,9% %.% do potrzeb (82,7% - jw.) oraz dostep do ustug, rozumiany jako

Zrozumiatos$¢ i prostota procedur

50,0% mozliwo$¢ wyboru réznorodnych operatoréw i ustug (80,8% - jw.).
® Zdecydowanie zle Raczej zle Najwiecej ocen negatywnych uzyskata natomiast przejrzystos¢ ofert
B Ani dobrze, ani Zle ® Raczej dobrze na ustugi telekomunikacyjne (21,2% ,,zdecydowanie zle” i ,raczej zle”)
m Zdecydowanie dobrze ® Nie wiem, trudno powiedzie¢

oraz skuteczno$é reklamacji (15,4% - jw.).
Podstawa: Wszyscy respondenci, N=52



Pozytywne zmiany

Czy w ciggu roku zauwazyt(a) Pan/Pani

z perspektywy firmy jakie$ pozytywne zmiany na rynku ustug

ostatniego

telekomunikacyjnych?

zauwazyto pozytywne zmiany na rynku ustug
telekomunikacyjnych w ciggu ostatniego roku

Podstawa: Wszyscy respondenci, N=52

Jakie pozytywne zmiany z perspektywy firmy na rynku ustug
telekomunikacyjnych zauwazyt(a) Pan/Pani w ciggu ostatniego
roku? (najczestsze wskazania)

|b Dynamiczny rozwdj technologii

|‘ Wieksza liczba ofert

Ib Lepszy zakres ofert

|b Poprawa jakosci oferowanych ustug

.‘ Obnizka cen
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Negatywne zmiany

ciggu roku zauwazyt(a) Pan/Pani

z perspektywy firmy jakie$ pozytywne zmiany na rynku ustug

Czy w ostatniego

telekomunikacyjnych?

Podstawa: Wszyscy respondenci, N=52

Jakie pozytywne zmiany z perspektywy firmy na rynku ustug
telekomunikacyjnych zauwazyt(a) Pan/Pani w ciggu ostatniego
roku? (najczestsze wskazania)

Jedna czwarta badanych zauwazyta pozytywne zmiany, ktére zaszty

na rynku ustug telekomunikacyjnych w ciggu ostatniego roku. Najczesciej
dotyczyty one dynamicznego rozwoju technologii, wiekszej liczby ofert

i ich lepszego zakresu, a takze poprawy jakosci ustug i obnizki cen.

Negatywne zmiany zaobserwowato 13,5%, respondentéw. Wsrdd nich
najwazniejsza dotyczyta wzrost cen ustug.

Podstawa: Respondenci dostrzegajacy pozytywne zmiany, N=13

Podstawa: Respondenci dostrzegajgcy negatywne pezytywne zmiany, N=7
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Pomocne dziatania

Co pomogtoby Panstwu w prowadzeniu start-upu?

42,3%
26,9%
21,2%
- - =
Zwiekszenie zasiegu sieci Zwiekszenie predkosci Internetu  Obnizenie opdznien transmisji Dostep do szybkiego Internetu
mobilnych zapewniajacych dostep danych (ping) zapewniany przez $wiattowdd

do szybkiego Internetu

26,9%
15,4%
7 11,5%
L ]
|
Utatwienie dostepu do danych Ustugi lokalizacji obiektow, Inne Trudno powiedzie¢
geomarketingowych urzadzen, oséb

Zgodnie z deklaracjami przedstawicieli start-upéw, pomocne w prowadzeniu dziatalnosci bytoby przede wszystkim zwiekszenie zasiegu sieci
mobilnych zapewniajacych dostep do szybkiego internetu (42,3%). Na kolejnych miejscach znalazty sie wzrost predkosci ustugi dostepu
do internetu (26,9%), a takze obnizenie opdznien transmisji danych (tzw. ping), wskazywane przez wiecej niz co pigtg osobe (21,2%).

Podstawa: Wszyscy respondenci, N=52



Podsumowanie



Telefonia komorkowa
i internet

Wszystkie badane start-upy posiadajg dostep do internetu,

w tym 67,3% posiada dostep do internetu stacjonarnego,

a 53,8% do internetu mobilnego w telefonie komdrkowym.

67,3% badanych podmiotéw uwaza internet za kluczowe narzedzie
niezbedne dla podstawowej dziatalnosci firmy. internet
wykorzystywany jest przede wszystkim do komunikacji
wewnetrznej oraz do komunikacji z klientami (85%).

Ponad potowa badanych deklaruje, ze zdecydowata sie

na korzystanie z internetu mobilnego przez potrzebe korzystania

z internetu poza siedziba firmy (daje on wiekszg mobilnos¢).

Ustugi Over-The-Top

84,6% start-upow biorgcych udziat w badaniu korzysta z ustug
Over-The-Top (OTT). Najczesciej w tym zakresie wskazywano

na ustugi komunikacyjne (wszyscy respondenci) i aplikacyjne.

W przypadku ustug komunikacyjnych start-upowcy najczesciej
wskazujg na korzystania z Messenger’a, WhatsApp’a oraz Skype’a.
W wywiadach jako$ciowych pojawiat sie takze komunikator Slack.
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Sie¢ 5G

Pojecie sieci 5G znane jest ponad potowie przedstawicieli start-
upow, a 61,5% deklaruje, ze wie jakiej generacji sieci komérkowe
sg obecnie uzywane. Rozwodj sieci 5G przetozy sie przede wszystkim
na poprawe komunikacji oraz porzeczy oferte firm, choé¢ ok. 40%
badanych jest zdania, ze pozostanie on bez wptywu na rozwéj
ich dziatalnosci.

Start-upy dobrze oceniajg parametry dostepu do internetu

i uwazajg je wystarczajgce do prowadzenia dziatalnosci firmy
zaréwno obecnie, jak i w perspektywie najblizszych lat. Potencjat
do wykorzystania sieci 5G widziany jest przede wszystkim

w uzyskaniu przewagi technologicznej (34,6%). Jej najwiekszg
korzyscia jest mobilnosé¢ zarzadzania firma, a barierg rozwoju

— brak Swiadomosci konsumentdéw w zakresie tej technologii.

Bezpieczenstwo
w sieci

80,8% start-upow korzysta z programéw antywirusowych,
anty spyware i innych, natomiast 55,8% z rozwigzan
zwiekszajacych poziom prywatnosci w sieci. W przypadku
rozwigzan zwiekszajgcych poziom prywatnosci w sieci

do najczesciej uzytkowanych nalezg VPN i Proxy.

Jedynie 3,8% badanych respondentéw padto ofiarg naduzy¢
zwigzanych z wykorzystaniem udostepnionych przez firme
danych. Pozostate firmy nie doswiadczyty tego typu sytuacji.



Dziatalnosc¢ start-upow
w Polsce

Z przeprowadzonego badania wynika, ze start-upy zdecydowanie
czesciej zaktadajg mezczyzni niz kobiety (80,2% vs 19,8%),

osoby w wieku 18-39 lat, a takze z wyksztatceniem wyzszym.
Inicjatywa do zatozenia start-upu jest przede wszystkim pomyst
na innowacyjny produkt lub znalezienie ,luki” na rynku w tym
zakresie. Zaznaczy¢ nalezy, ze zauwazalna jest tendencja
rozpoczynania dziatalnosci na etapie studiow (w tym przypadku
zazwyczaj zakres dziatalnosci pokrywa sie z ukoriczonymi studiami)
lub po kilku doswiadczeniach wyniesionych z réznych firm (tutaj
dziatalnos$¢ zwigzana jest czesciej z zainteresowaniami zatozycieli
lub znaleziong ,lukg” na rynku).

Badanym start-upom na obecnym etapie rozwoju brakuje przede
wszystkim zasobdéw finansowych (53,8% wskazan) oraz kadrowych
(28,8%), a takze bazy kontaktow (26,9%). Za najwiekszg bariere

w rozwoju tego typu firm uznano brak zasobéw finansowych

oraz problem z pozyskaniem zewnetrznego finansowania.
Najistotniejszym czynnikiem wewnetrznym przy tworzeniu
start-upu jest pomyst na innowacyjny produkt (53,8%) oraz
prawidtowo stworzony model biznesowy (46,2%). W badaniu
jakosciowym rozmowcy wskazywali takze na weryfikacje rynku
pod katem zapotrzebowania na wytwarzane produkty. Wysoki
odsetek wskazan w tym przypadku odnotowano réwniez na
kapitat ludzki

i dobre zarzgdzanie. W przypadku czynnikdw zewnetrznych
najwieksze znaczenie ma mozliwos¢ pozyskania zasobow
finansowych (65,4%).

71,2% start-upédw ma plany inwestycyjne na najblizsze

12 miesiecy, gtdwnie w zakresie zwiekszenia zatrudnienia, zakupu
nowych technologii oraz badan.
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Sprzedaz produktéw/ustug

73,1% przebadanych start-upéw sprzedaje produkty, natomiast
35,7% zamierza wprowadzi¢ sprzedaz w najblizszym roku.
Wsrod sprzedawanych produktéw dominujg produkty dotyczace
Programming&developers tools, Big Data, Data centre,

a takze z zakresu edukacji. W przypadku rynkéw najwieksza
popularnoscig cieszy sie rynek krajowy (94,7%), nastepnie
europejski (44,7%) oraz miedzynarodowy (31,6%). Jak wynika

z przeprowadzonego badania rynek krajowy jest najczesciej
traktowany jako testowy, rzadziej jako docelowy (gtownie

ze wgladu na fakt, iz jest wyczerpywalny).

W przypadku wejscia na rynek zagraniczny istotne znaczenie
ma nie tylko dopracowanie produktu i przystosowanie go do rynku,
ale przede wszystkim sie¢ kontaktéw — jak wskazywali badani
sprzedaz pierwszego produktu na rynku najczesciej odbywa sie
poprzez znajomosci i kontakty.

Klientami start-updow sg gtéwnie klienci instytucjonalni i urzedy,
ale réwniez firmy (najwiecej wskazan uzyskaty mate, mikro,

a nastepnie korporacje).

Start-upy stawiajg gtéwnie na indywidualne wdrozenia u klienta
—na ten model sprzedazy wskazato 60,5% badanych. Na drugim
miejscu znalazt sie SaaS, natomiast na kolejnych e-commerce,
marketpalce oraz mobile apps.



Wspotpraca
i finansowanie

Start-upy w zakresie swojej dziatalnosci najczesciej wspotpracuja
z korporacjami oraz uczelniami wyzszymi (przede wszystkim przy
wspolnym tworzeniu innowacyjnych rozwigzan, wspdlnych
przedsiewzieciach oraz licencjonowaniu technologii).

Jednakze zaznaczy¢ nalezy, ze wedtug deklaracji 44,2% firm nie
wspotpracuje z zadnym podmiotem w tym zakresie.

40,4% start-updw w najblizszym roku zamierza prowadzi¢ prace
badawczo-rozwojowe w skali podobnej jak dotychczas, natomiast
62,2% w takim samym wymiarze planuje wspotpracowaé z innymi
podmiotami (jednostkami naukowymi, parkami technologicznymi
itd.). W przypadku wspétpracy z korporacjami réwniez najwiekszy
odsetek (42,3%) planuje utrzymac jg na analogicznym poziomie
jak dotychczas.

Z przeprowadzonego badania wynika, ze dla start-upéw
najistotniejsze znaczenie ma wykorzystywanie najnowszych
dostepnych technologii oraz wprowadzenie na rynek nowych
produktow i ustug. Wérdd przebadanych start-upéw jedynie
cztery zadeklarowaty, iz wspdtpracujg w przedsiebiorcami
telekomunikacyjnymi (gtéwnie w zakresie umowy handlowej),

a relacje ocenity jako wspotprace/synergie.

Gtéwne Zrddta finansowania start-upow to: Srodki wtasne, srodki
zewnetrzne (gtdwnie instrumenty instytucji publicznych

i inwestorzy prywatni) oraz biezgce przychody. W zakresie
finansowania zewnetrznego najwiekszym problemem firm typu
start-up technologiczny jest czas oczekiwania na Srodki

oraz procedury ich pozyskiwania.
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Ogdlna ocena rynku
telekomunikacyjnego

Rynek telekomunikacyjny oceniany jest dobrze. Konsumenci
najbardziej zadowoleni s3 z jakosci ustug, ich zakresu

i dopasowania do potrzeb oraz dostepu do ustug (ponad 80%
wskazan pozytywnych). Najnizej oceniana jest natomiast
przejrzystos¢ ofert (21,1%) i skutecznosc reklamacji (15,4%).
Jedna czwarta badanych dostrzega pozytywne zmiany, jakie

w ostatnim roku zaszty na rynku ustug telekomunikacyjnych.
Zapytani o dziatania pomocne w prowadzeniu start-upu,
przedsiebiorcy najczesciej wskazujg na zwiekszenie zasiegu sieci
mobilnych zapewniajacych dostep do szybkiego internetu.
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