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List przewodni

Ponad 33% ankietowanych duzych przedsigbiorcéw zadeklarowato wiecej niz
5 inwestycji w przeciggu ostatniego roku, a az 86% podsumowato ostatni rok
stwierdzeniem, Ze inwestycje w nowe produkty, technologie i wspdtprace
z zewnetrznymi podmiotami technologicznymi (w tym startupami) sq dokonywane.
Na pewno jest to tendencja rosngca w poréwnaniu do poprzednich lat, ale czy
mozemy uznaé ze osiqggneliSmy sukces i wspdfpraca pomiedzy korporacjami
a startupami dziata efektywnie i na duzq skale?

Poréwnujgc rodzimy rynek do zagranicznych, musimy zauwazyé ze pozostaje
przed nami jeszcze bardzo duzo pracy. Centra innowacji korporacji takich jak
MERK, BASF, czy informatyczni giganci, dysponujg wielomilionowymi budzetami
na wspieranie projektéw innowacyjnych i wynalazczych. Zaréwno w formule
wspdtpracy ze startupami, jok i wewnetrznych innowacji, oraz zapisanymi
w strategii wieloletnimi celami zwigzanymi z rozwojem innowacyjnym. W Polsce
widzimy juz pierwsze pierwiosnki takich dziatan, jednak ciggle giganci naszego
rynku wykazujq wysokg awersje do ryzyka i inwestowania w projekty innowacyijne,
przedktadajqc je na inne podmioty takie jak fundusze VC czy zrédta finansowania
publicznego. Dodatkowo wczesny etap rozwoju tego rodzaju wspétpracy
dopuszcza, w wiekszosci, startupy do optymalizacji i wsparcia dziatalnosci
pobocznej a nie gtéwnej.

Poréwnujgc sytuacje z poprzednimi latami, wydaje mi sie jednak, ze rynek
zdecydowanie sie rozwija. Zespoty innowacji w korporacjach zyskujg na waznosci
otrzymujqc takze wiekszq niezalezno$é i elastycznosé, a wspétpraca ze startupami
oraz innowacje pracownicze zaczynajq przektadaé sie na realne dziatania, a nie
wyltqcznie pokazywanie sie na konferencjach.

Zycze mitego czytania i analizowania wnioskdéw z raportu.

Arek Kwoska
Partner Zarzqdzajqcy Rebels Valley
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W‘prowadzenie

Polski rynek startupowy nie jest ukierunkowany na biznes. Pomimo liczby
dostepnych réznorodnych inicjatyw takich jak inkubatory przedsiebiorczosci,
programy akceleracyjne czy konkursy, ktére majg na celu wsparcie miodych
przedsiebiorcéw w rozwoju biznesu, prezentowane rozwiqzania nie sq
bezposredniq  odpowiedziq na  potrzeby zgtaszane przez  rynek.
Z przeprowadzonych badan wynika, Zze znacznej wiekszosci ankietowanych
korporacji w ciagu ostatniego roku uwage przykufo mniej niz 20 spdtek
w przypadku kazdej z ankietowanych korporaciji. Co wiecej, nawet po podjeciu
decyzji o rozpoczeciu programu pilotazowego, niewiele z nich decyduje sie na
zawarcie difugoterminowej kooperaciji. Choé zadowolenie z pracy mtodej spdfki
technologicznej deklaruje niemal 62% ankietowanych przedsiebiorstw, to polski
ekosystem startupowy nie jest postrzegany jako dojrzaty.

Jakie formy wspélpracy ze startupami sg najchetniej wybierane
przez partneréow komercyjnych?

Jakie czynniki sg decydujgce w kwestii podjecia wspétpracy
z mtodq spétkq technologiczng?

Co wpltywa na poziom zadowolenia korporacji z rezultatow
wspotpracy?

Metodq badawczg uzytg podczas tworzenia raportu byto zastosowanie
anonimowej ankiety w formie on-line. Ankieta byta skierowana do przedstawicieli
dziatéw zakupowych oraz oséb zaangazowanych we wdrazanie innowacji
w  przedsiebiorstwach.  Ankietowani  reprezentowali  branze  bankowq,
telekomunikacyjng  oraz logistycznqg. Badanie zostato  przeprowadzone
w dniach 01.05-31.06.2020r. Na pytania mozna byfo udzieli¢ tylko i wylgcznie
jednej odpowiedzi, dodatkowo nie wszystkie pytania byty obowigzkowe.



Badana grupa

llos¢ przeprowadzonych inwestycji w nowe produkty bgdz nowoczesne
technologie wskazuje na aktywnosé polskich przedsiebiorstw. Ponad 33%
wskazato powyzej 5 inwestycji w przeciggu ostatniego roku. Biorgc pod
uwage wyniki, az 86% ankietowanych wskazato, ze inwestycje w nowe
produkty bagdz nowoczesne technologie w ich przedsiebiorstwach na
przestrzeni ostatniego roku byly dokonywane. 33% ankietowanych
wskazato przeprowadzenie 1-2 inwestycji w przeciggu ostatniego roku,

natomiast 19% przeprowadzito 3-5 inwestycii.

3/4

Grupg docelowq okre$long w bada-
niv byly korporacje dziatajgce na
rynku polskim. Wyrazna wigkszo$¢,
bo ponad 3 z 4 badanych wskazata,
ze rynek docelowy, na ktérym kon-
centruje sie dana spdtka to rynek
polski wraz z zagranicznym, pozostali
wskazali jedynie rynek polski.

43%

Ankietowane osoby reprezentowaty
zardwno spétki  prywatne  (43%),
publiczne (19%) oraz z kapitafem
mieszanym (38%). Nalezy zazna-
czyé, ze spdtki z publicznym kapita-
tem majq utrudniong mozliwo$é inwe-
stycji. Obowiqzuje je m.in. prawo
zaméwier publicznych.

80%

Docelowq grupq, do ktérej kierowana
bytla ankieta byli przedstawiciele
duzych spdtek. 80% ankietowanych
przyznato, ze w ich organizagji
zatrudnionych jest powyzej 250 pra-
cowninkdw, a az 55% wskazato
zatrudnienie powyzej 2000 oséb.
20% z ankietowanych spétek zatrud-
nia 501-2000 pracownikéw, nato-
miast 10% wskazafo na zatrudnienie
w przedziale 251-500 oséb.

25%

Ankietowani w 25% reprezentowali
branze bankowq. 15% ankietowa-
nych reprezentowato branze teleko-
munikacyjng, natomiast 5% branze
logistyczng.



' Badana grupa

Struktura organizacyjna wiekszosci ankietowanych (67%) wskazuje na
posiadanie dedykowanej jednostki do wspoétpracy ze startupami. Najczeiciej
wystepujgcq jednostkq jest dziat innowacji/rozwoju, rzadziej odrebna spétka
w ramach grupy dedykowana innowacji. Zaden z badanych podmiotéw nie wykazat
posiadania funduszu inwestycyjnego w ramach organizacji. Mozna przypuszczaé,
ze dziatania zwigzane z wdrazaniem innowacyjnych rozwiqzar z mtodymi spétkami
technologicznymi u ankietowanych nieposiadajgcych dedykowanej jednostki do
wspdtpracy ze startupami realizowane sq za pomocq outsourcingu, bqgdz jednostek
biznesowych ukierunkowanych na wspétprace z klientem /partnerami (przyktadowo
dziat sprzedazy, bqdz dziat rozwoju biznesu).

Znaczna wiekszosé¢ badanych podmiotéw (67%) posiada przewidziany
budzet na wdrozenia zewnetrznych innowacyjnych rozwigzan. Wigkszo$é
ankietowanych okreslita wyznaczony budzet jako wystarczajgcey, nieco wiecej niz
pofowa z nich uwaza, ze wyznaczony budzet nie jest dla nich satysfakcjonujqcy.
Ponad 3 ankietowanych za pochodzenie nowych rozwiqgzan wskazato
zrodta zewnetrzne. W potowie przypadkéw sq to dotychczasowi partnerzy, druga
pofowa wskazata na rozwigzania oferowane przez mtode spéftki technologiczne.
24% ankietowanych posiada wewnetrzne zrédto pochodzenia implementowanych
nowych rozwigzan, czyli wyodrebniony w ramach organizacji dziat innowaciji.

86% ankietowanych jest zainteresowanych wspélpracg ze startupami.
Znaczna wiekszo$é posiada do$wiadczenie w tym obszarze, dla 24% jest to kwestia
stosunkowo nowa. 9% ankietowanych wskazalo, Zze nie sq zainteresowani
wspdtpracqg z mfodymi spétkami technologicznymi, gdyz nie jest to z ich perspektywy
atrakcyjne, natomiast 5% posiada doéwiadczenie w tym obszarze, jednak nie chce
go kontynuowaé.

Znaczna wiekszosé¢ ankietowanych (67%) przeprowadza, bqdz
przeprowadzata inwestycie w startupy. 52% wskazalo, ze sporadycznie
inwestujq w rozwigzania oferowane przez mfode spétki technologiczne, natomiast
33% nigdy nie dokonato tego typu inwestycji.

Dla ponad wiecej niz potowy (57%) ankietowanych kraj pochodzenia
startupéw nie ma wyraznego znaczenia przy decyzji dotyczqcej podjecia
wspotpracy. 33% respondentéw wskazato, ze najchetniej podejmujg wspdtprace
z polskimi startupami, a 9% wskazatfo na startupy zagraniczne.

W kwestii sposobu zapoznania sie z rozwigzaniem startupu 52% ankietowanych
wskazato jako najczestszy sposéb przestanie prezentacji zawierajqgcej oferte
produktowqg. 5% wskazato na prezentowanie produktu na wydarzeniach
startupéw, natomiast 43% zaznaczylo odpowiedz , Inne”.



' Jakich innowacji szukajg korporacje?

Biorqgc pod uwage rodzaj poszukiwanej innowacji,
spotki poszukuijg gtéwnie innowagji
produktowej, nieco rzadziej procesowej.
Wyrazna mniejszo$¢ wskazata na innowacje
systemowq. Mozna przypuszczaé, ze szczegdlne
zaintresowanie innowacjami produktowymi wynika

z najmniejszej ingerencji w procedury wewnetrzne,
bgdz systemy IT.

Osoby biorgce udziat w ankiecie joko poszukiwany rodzaj innowacyjnych
produktéw, wyraznie wskazaty udoskonalenie pod kagtem technologii (71%).
Innowacje bazujgce na znanej technologii wigzq sie z mniejszym stopniem
ryzyka wdrozenia, fatwiejszym oszacowaniem zyskéw oraz strat oraz
zaspokajajg szybciej potrzeby obecnej grupy docelowej klientéw.
Wprowadzenie nowych technologii wigze sie z dfuzszym horyzontem czasowym

oraz wiekszym ryzykiem, ale réwniez moze przynie$é znacznie wieksze przychody.




' Jakich innowacji szukajg korporacje?

FinTech

IT

EduTech

PropTech Inne

Sektor
rolno-spozywczy



' Gdzie szukac¢ startupow?

Najwiecej ankietowanych (33%) odpowiedziato, ze poszukujg miodych spétek
technologicznych  na  konferencjach, bqdZz wydarzeniach startupowych.
Wydarzenia typu Demo Day, konkursy pitchowania, hackathony, bgdz konferencie,
na ktérych jest mozliwo$é indywidualnej rozmowy ze startupem w Polsce cieszq sie
ogromng popularnosciq. Na przestrzeni lat mozna zaobserwowaé, ze wsrdd
duzych przedsigbiorstw jest to najbardziej tradycyjna metoda pozyskiwania
nowych kontaktéw. Nieco mniej (29%) ankietowanych jako zrédto pozyskiwania
podmiotéw do wspdtpracy wskazato wewnetrzng komérke organizacij
dedykowanq do wspétpracy ze startupami. W ramach aktywnosci komérki
wewngtrz organizacji prowadzq badania rynku w celu pozyskania najbardziej
obiecujgcych podmiotéw do wspdtpracy. 14% ankietowanych poszukuje mtodych
spotek technologicznych przy realizacji programéw publicznych oferowane przez
organy publiczne (PFR,PARP). Taka sama ilo$¢ ankietowanych prowadzi outsourcing
proceséw zwiqzanych z pozyskaniem startupéw poprzez dziatalno$é doradczq
realizowang przez podmioty prywatne. Do najbardziej popularnych mozna
wskazaé dedykowane programy akceleracji realizowane z prywatnych $rodkéw,
scouting spétek, bqdz organizacje prywatnych hackathonéw. Najmniej, gdyz 10%
ankietowanych wskazato, ze chetne do wspdipracy startupy zgtaszajg sie do
organizaciji samodzielnie.

Konferencje / wydarzenia
startupowe

Research
wew. komérki / dziatu

Programy publiczne

Dziatalnos¢ doradcza

Startupy zgtaszajg sie
samodzielnie



' Preferowany model wspétpracy

Polskie korporacje unikajg podejmowania ryzyka.

Najczesciej wybieranym modelem wspdtpracy z mtodq spétkq technologiczng jest
partnerstwo stron — az 47,6%. 33,3% ankietowanych przyznaije, ze korzysta ze
wsparcia startupdw nabywajgc oferowane przez nich produkty lub ustugi,
tj. stawiajq siebie w pozycji klienta. Jednie 19,1% decyduje sie na zainwestowanie
wolnych $rodkéw pienigznych w rozwdj spétki. Popularnosé modelu partnerskiego
moze by¢é wynikiem wspdtpracy podejmowanych na kanwie programéw

akceleracyjnych, ktérych efektem jest rozpoczecie prac pilotazowych.

Inwestor

19,05%

Partner

47,62% Klient
33,33%

Rola partnera
korporacyjnego we wspétpracy
ze startupem

Analizujgc kazdy z przytoczonych modeli wspétpracy osobno, w przypadku roli
klienta, korporacie preferujg partycypowaé w procesie tworzenia rozwigzania
(47,6%) lub zakupié oferowany przez startup produkt lub ustuge (42,9%). Jedynie
niespetna 10% ankietowanych sktadnia sie ku zakupowi licencji.

12



' Preferowany model wspétpracy

W przypadku wyboru roli partnera, najwiecej ankietowanych sktania sie ku
potaczeniu oferty startupu z ofertqg wiltasng (42,9%), a 33,3% preferuje
wspdtprace na zasadach white label, tj. oznaczenie nabytego od startupu produktu
wiasnym logo. Najmniej, bo 23,8% wybiera kooperacjg na zasadach
co-brandingu, czyli oznaczenia produktu lub ustugi jako wspdlnie wytworzone, pod
dwoma logami.

Co-branding White label tgczenie oferty

23,81%

33,33%

42,86%

Najrzadziej wybierany model
wsparcia miodej spdtki technolo-

gicznej przez korporacje, czyli
inwestycja, w 20% opiera sie na
tzw. Acqui-hire, czyli wcieleniu
pracownikéw startupu w struktury
korporacji na drodze rekrutacii.
W 30% korporacje decydujq sie
na przejecie spétki, a najcze-

sciej, bo az w 50% przypadkéw
pozostajg przy przekazaniu

r
@

srodkow pienieznych w zamian
Acquihire Inwestycja Przejecie

za udziat w przysztych przy-
chodach spotki.

Warto jednak zaznaczyé, ze w przypadku nawigzania diugofalowej wspdtpracy
pomiedzy stronami, korporacje optujq za otrzymaniem autonomii startupu (85,7%).
Jedynie 14,3% ankietowanych przedsiebiorstw preferuje wcielenie zespotu do
struktur organizacji.



Pozyskiwanie innowacyjnych

rozwigzan

Zgodnie z danymi przedstawionymi przez ExMetrix, na
polskim rynku obecnych jest aktualnie koto 3 tys.
Startupow. Pomimo tego, korporacje dziatajgce na rynku
polskim kontaktujq sie z niewielkim ich utamkiem.

38,1%

Najwiecej ankietowanych przyznaie,
ze na przestrzeni ostatniego roku
kontaktowato sie z 1-5 spotkami.

14,3% S

Procent ankietowanych, ktére na
przestrzeni roku nie nawigzato kon-
taktu z zadng spétkaq.

14

33,3%

Rozpoczecie relacji z powyzej 10
miodymi spétkami technologicz-
nymi w ostatnim roku zadeklarowato
33,3% ankietowanych korporacji.

14,3% D

Procent ankietowanych, ktérzy zade-
klarowali nawigzanie kontaktu
z 6-10 spotkami na przestrzeni ostat-
niego roku.



Pozyskiwanie innowacyjnych
rozwigzan

Weczeénie] przedstawione dane jasno pokazujq, ze korporacie prowadzqce
dziatalno$é w Polsce nawigzujg relacje jedynie z matq, wyselekcjonowang grupg
startupdw. Jednakze, warto podkreélié, ze przedsigbiorstwa, ktére sg
zainteresowane takq formq pozyskiwania innowacyjnych rozwigzar, z uwagi na
partnerstwa w réznorodnych konkursach czy programach akceleracyjnych maijq
styczno$é z wiekszq grupg zespotéw startupowych.

A YeTordolole Jedynie
wiekszo$é, bo az

ankietowanych , ktérzy

zadeklarowali, ze

intersujgce wydafo im sie badanych korporacii

ankietowanych przyznaije, 20% — 50% mfodych uznato, ze powyze| 50%

ze ich uwage w ciggu ; : startupdw, z ktérych ofertq

. spotek technologicznych. p ok )

ostatniego roku przykuto mieli okazje sie zapozndé,
mniej niz 20% spdtek zainteresowato ich.

15



' Nawigzanie wspétpracy ze startupami

1/3 ankietowanych korporacji uczestniczy w programach skierowanych do
startupdw, takich jak hackathony, konferencje, czy Demo Day’e czy konkursy
pitchowania. Czesto pierwszym rokiem prowadzgcym do nawigzania
wspotpracy miedzy startupem a partnerem korporacyjnym jest pilotaz, czyli
wykonanie projektu, dostosowanie i weryfikacja rozwigzania w strukturach
organizacji partnerskiej. Programy pilotazowe sq czasochfonne, jak
i kapitatochtonne z perspektywy miodej spétki i obarczone ryzykiem, ze
poswiecone zasoby nie zostang pokryte dzieki nawigzaniu relacji
biznesowej z korporacjqg. Jak zatem wyglada kwestia finalizowania
dtugookresowg umowgq programéw pilotazowych? Az 66,7% ankietowanych
korporacji przyznaje, ze nawiqzato dtugofalowq umowe po zakoiczonym pilotazu
z mniej niz 50% spétek. 23,8% deklaruje, ze nie przediuzyto wspdtpracy z zadnym
ze startupdw. Jedynie 9,5% przedsiebiorstw zdecydowalfo sie na kontynuacje prac
z wiecej niz 50% spdétek zaangazowanych w program pilotazowy.

Powyzej 50% GEEED 9,5%
Mniej niz 50% D 6,7 %
0% CED 23,8%

Jezeli jednak korporacja decyduje sie na zawarcie outsourcing dziatan
i wspétprace z mtoda spétkg technologiczng, najczesciej (60%) zawiera
umowe na czas trwania jednego projektu, natomiast tylko 20% na czas
nieokreslony. Pozostali ankietowani zadeklarowali, ze podejmujqg wspdtprace na
krécej niz rok (10%) lub powyzej roku, ale z okre$long datq zakoriczenia
porozumienia (10%).

Na czas o
nieokreslony D 20%
Powyzej roku, ale o
na czas nieokreslony - 10%
Krécejniznarok (D 10%
Na czas trwania o
iednego projekry G 0%
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' Powody podjecia wspétpracy
ze startupami

Czynnikiem decydujgcym o zaintereso-
waniu  rozwigzaniami opracowanymi
przez mtode spétki technologiczne jest
niski koszt wdrozenia w poréwnaniu do
wytworzenia adekwatnego rozwigzania
wewnatrz organizacji (52,4%). 33,3%
ankietowanych duzq wage przyktada réw-
niez do technologicznego know-how posia-

danego przez mtodych przedsiebiorcéw.
Obeznanie z rozwigzaniami wykorzystywa-
nymi na $wiecie, znajomo$¢ nowatorskich

Niski koszty wdrozenia

technologii, otwarto$é¢. Jedynie dla 14,3% Technologiczny know-how

ankietowanych przedsiebiorstw wybrafo za Szybkos¢ wdrozenia

nadrzedny czynnik szybkos$é wdrozenia.

Z analizowanych danych jasno wynika, ze tym, czego szukajg korporacje
sq nowatorskie, innowacyjne i skuteczne rozwiqzania, ktére przyczyniq sie
do usprawnienia funkcjonowania przedsiebiorstwa. Jednakze startup
posiadajgc wypracowane rozwigzanie powinien wzigé pod uwage fakt, ze
w procesie podejmowania decyzji o nawigzaniu wspdtpracy, analizie
poddawanych jest wiecej czynnikdéw. Naijistotniejszym z nich jest tatwo$é integraciji
rozwigzania — 38,1%. Pozostali ankietowani zadeklarowali, ze najwigksze
znaczenie ma dla nich unikatowo$é technologii (19,1%) oraz doswiadczenie
startupu we wspdtpracy z duzymi korporacjami (14,3%).

tatwos¢ integracii (D 33,1 %
Inne (RN 23,57 %
Technologia (GG 19,05%
Doswiadczenie korporacji G 14,2957

we wspélpracy ze startupami
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' Oczekiwania oraz obawy dotyczqce
wspotpracy

Czego oczekujg partnerzy korporacyjni od wspétpracy z mtodqg spétkg
technologiczng? Dla zdecydowanej wiekszosci najistotniejsze jest
wdrozenie innowacyjnych rozwiqgzan (66,7%). Kolejng wartosciq jest
redukcja kosztéw (14,3%), ktéra to moze byé postrzegana jako bezposredni skutek
wdrozenia nowatorskich rozwigzan, ktérych celem jest usprawnienie proceséw
wewngtrz organizacji (ten aspekt deklaruje 9,5% ankietowanych). 9,5%
przedsiebiorstw wskazato na dotarcie do nowych klientéw.

Co moze odwiez¢ przedsiebiorstwo od podjecia wspétpracy ze startupem?
Okazuje sie, ze najwiekszg przeszkodg sqg wewnetrzne procedury
zwiqzane z kwestiami prawnymi (28,6%) oraz obawa o brak gotowosci
startupu do wspétpracy z duzym graczem rynkowym (28,6%). Niewiele
mniejsze znaczenie zostato przypisane obawie przed wyciekiem danych poufnych
(23,8%). Pozostatymi aspektami, ktére mogq skutkowaé negatywng decyzjq
o podijeciu wspdtpracy jest brak kultury innowacyjnosci organizacii (14,3%) oraz
kwestie mentalne, czyli zauwazenie, Ze jezeli mata spéta byta w stanie wypracowaé
dane rozwigzanie, to duza organizacja réwniez jest w stanie tego dokonaé (4,8%).

Kwestie mentalne - jezeli mata spdtka byta
zdolna wytworzy¢ dane rozwiqzanie, to
korporacja réwniez moze to osiggngé
wykorzystujgc dotychczasowe zasoby

Brak kultury innowacyjnosci

Wewnetrzne procedury zwiqgzane
z kwestiamy prawnymi podijecia
wspdtpracy

Obawa o brak gotowosci startupu do
wspdtpracy z korporaciq

Obawa przed delegowaniem proceséw
podmiotom zewnetrznym
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' Czy korporacje sg zadowolone ze
wspotpracy ze startupami?

Jak oceniajq Panstwo dojrzatos¢ polskiego ekosystemu startupowego?
Dojrzaty 0,0%

Zadowalajqcy QEEEEED 14,3%
Przecietny G 6, 7%
Niski CEEED 19%

Mozliwe, iz z uwagi na fakt szczegdtowej selekcji spoétek, z ktérymi
korporacja decyduje sie na kooperacje, znaczgca wiekszosé z nich (61,9%)
przyznaje, ze efekty sq z ich perspektywy czesto satysfakcjonujgce. Niestety
duza jest réwniez grupa przedsiebiorstw, ktéra rzadko deklaruje zadowolenie
z zawartego porozumienia — az 1/3. Natomiast 4,8% respondentéw przyznaie, ze
dotychczas podjete wspdtprace ze startupami nigdy nie spetnity ich oczekiwan.

Czy wspélprace ze startupami spetnia Panstwa oczekiwania?

Nigdy qm 4,8%
Rzadko GEEEEENENEGEGEGNEGENEND 33,3%
Czesto NN  61,9%

Zawsze 0,0%

Korporacje dziatajgce na polskim rynku postrzegajg dojrzatosé krajowego
ekosystemu startupowego jako przecietng (66,7%). 19,1% jest zdania, ze
rodzime mtode spétki technologiczne nie sq jeszcze na wystarczajgco wysokim
stadium rozwoju, nie wykazujqg gotowosci do podjecia wspétpracy biznesowej. Co
ciekawe, jedynie 14,3% ankietowanych uznato ekosystem startupowy jako
reprezentujgcy zadowalajgcq dojrzatosé, natomiast nikt z ankietowanych nie
przyznat mu miana dojrzatego.
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Czynniki wptywajgce na poziom
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Réznica kulturowa Elastycznosé Gotowosé
rozwiqgzania
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o
Zespét startupu Szybkosé Dopasowanie do
wdrozenia potrzeb organizacji

-
-y =
~
Stosunek jakosci Gotowos¢ startupu do Wywigzanie sie
do ceny pracy z duzym graczem z ustalen
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' Whioski

Niewatpliwie przedsigbiorstwa prowadzgce dziatalno$é na polskim rynku sq
otwarte na nowe rozwigzania. Chetnie korzystajg ze wsparcia zewnetrznych
dostawcéw technologii. Jednak dostawcami tymi nie zawsze sq mtode spdiki
technologiczne. Polski rynek startupowy nie jest postrzegany jako dojrzaty.
Organizacje, ktére miaty mozliwo$é nawigzaé wspdtprace z podmiotami wcigz
rozwijajgcymi swoje rozwigzania, sqg zadowolone z kooperacji, ale jedynie
niekiedy decydujg sie na kontynuacije wspdipracy po zakoriczeniu projektu.
Znaczna cze$é korporacji decyduje sie na wspdtprace jedynie o dtugosci trwania
jednego projektu z uwagi na m.in. ograniczone zaufanie korporacji do mfodych
przedsiebiorstw. Korporacje obawiajq sie niewystarczajgcej dojrzatosci startupu do
podofania oczekiwaniom kooperanta. Skutkuje to rozbudowanym procesem
weryfikacji startupu oraz czasochfonnym procesem decyzyjnym.

W jaki sposdb zwiekszyé¢ zaufanie do mtodych spétek
technologicznych?

W oparciu o jakie wartosci nalezy budowaé wspétprace ze
startupami?

Istniejg rozwigzania, ktérych implementacja moze stopniowo wplyngé na liczbe
zawieranych uméw, diugoséci ich trwania oraz zadowolenia z ich efektéw.
Niezwykle istotna jest z jednej strony jasna komunikacja i zaufanie, z drugiej
swiadomo$é wlasnych potrzeb i mozliwosci. W procesie fgczenia innowacyjnych
rozwiqzan technologicznych z potencjalnymi odbiorcami technologii, warto
skorzystaé z  podmiotéw  zewnetrznych, posiadajgcych  dodwiadczenie
w identyfikacji realnych potrzeb biznesowych korporacji wraz z dopasowaniem do
nich rozwigzan rynkowych. Wspdtpraca powinna opieraé sie na zaufaniu, ale
réwniez na jasnej komunikacji.
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Piotr Mieczkowski

Dyrektor Zarzqdzajgcy, Fundacja Digital Poland

Przeprowadzanie pokazuje, jak wiele jest jeszcze do poprawienia we wspdtpracy
pomiedzy mfodymi firmami a korporacjami. Widaé ewidentnie brak zrozumienia
obu stron. Mfode firmy powinny lepiej prezentowaé korzysci i konkretne wartosci
korporaciom oraz byé $wiadomym skomplikowanych proceséw zakupowych
i tempa prac. Z kolei korporacje, muszq byé bardziej otwarte na konieczno$é
szybkich i wigzqgcych ustalen i zapewnienia konkretnego wdrozenia. Niestety wiele
miodych firm potrzebuje ciggtego finansowania na poczqtkowej fazie rozwoju
i nawet opdznienie wdrozenia o jeden kwartat moze spowodowaé, ze startup moze
mieé problemy z tego powodu. Brakuje przy tym na polskim rynku warto$ciowych
przewodnikéw dla obu stron - jak sie zrozumieé i jok budowaé trwate relacje
biznesowe. | tu dochodzimy do sedna - kluczem jest wspétpraca i wzajemne
zrozumienie. Na tym polu mamy wiele do nadrobienia.
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Alexander Tokarev
Ekspert w Zespole Partnerstwa w Innowacjach,
Laboratorium Innowacji Banku Pekao S.A.

W Laboratorium Innowacji mamy , olbrzymi mikroskop”. Pod jego okularem miesci
sie caly Bank Pekao. Codziennie obserwujemy, jok ten zlozony organizm
harmonijnie pracuje dla milionéw klientéw. Jak wytwarza nowe produkty, jak
rozwija relacje, jok wspdftworzy gospodarczq rzeczywisto$¢ w regionie Europy
Srodkowej. Skrupulatnie notujemy wyniki naszych badan i zastanawiamy sie, kiére
z setek obserwowanych proceséw mozna zmodyfikowaé, by zwiekszyé wydajnoéé,
podnie$é sprawnosé lub stworzyé nowe pola rozwoju.

Przeswietlamy komdrke po komérce, dzieki czemu znamy potrzeby kazdej z nich.
Z aptekarskq doktadnoscig przygladamy sie tez otoczeniu. Badamy oczekiwania
naszych klientdw oraz projektujemy ich przyszte zachowania konsumenckie
w krétszej i dalszej perspektywie. Skanujemy wreszcie $wiat startupow
w poszukiwaniu innowacji. Szukamy fintechéw, ktére majg $miate, ale dojrzate juz
projekty, rokujgce komercyjnym sukcesem.

Na biatych kartach filipczarta rozstawionego w naszym laboratorium powstajq
skomplikowane schematy. W centrum znajduje sie zakreslony markerem klient. Jest
on najwazniejszy. Od niego w lewo i w prawo biegng strzatki do pdl z nazwami
bankowych komérek, dalej opisy proceséw. Od nich odchodzq linie fgczqce grafy
ze startupami. Do tego dziesigtki dopiskdw, jakie$ ikony, skreslenia. Tak
,analogowo” rodzq sie plany Proof of Concept z wybranymi fintechami.
Skrupulatnie przygotowujemy kazdy pilotaz. Stworzona przez startup innowacja
ma szanse przyjgé sie w naszej organizacji, jedli potwierdzimy zgodnos$é wielu
parametréw. Dlatego starannie opracowujemy przebieg Proof of Concept, kamienie
milowe, KPls, okre$lamy potrzebne zasoby - zaréwno po stronie banku, jak
i dostawcy. Musimy wiedzie¢ do czego dgzymy i w jaki sposéb chcemy to osiggngé.
Po rozpoczeciu pilotazu monitorujemy zachowanie komérek, $ledzimy postepy
i reagujemy, gdy pojawiajq sie ryzyka.

Dla startupu wspétpraca z naszym Laboratorium to dostep do danych i wiedzy,
kiére nie sq powszechnie dostepne. To takze praca na olbrzymim i duzym
organizmie  bankowym.  Mozliwo$é  zdobycia  cennych  dos$wiadczen
i wspdttworzenia sukcesu rynkowego jednej z najwigkszych instytucji finansowych
w Polsce.
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Pawet Lewicki
Doswiadczony menadzer, ekspert z zakresu
rozwoju biznesu

Od ponad 23 lat jestem biznesmenem, przedsigbiorcg, skutecznym liderem.
Praktykiem zarzqdzania projektami, usprawniania proceséw, tworzenia modeli
biznesowych. Pasjonatem start up’éw.

Posiadam doswiadczenie we wszystkich kluczowych obszarach zarzqdzania
operacyjnego projektem. Doradzam korporacjom, przedsiebiorcom i organizacjom
sporftowym. Miatem przyjemno$é uczestniczyé i wspédttworzyé zatozenia
strategiczne i sprzedazowe wielu marek obecnych na polskim rynku.

Rynek startupowy w Polsce postrzegam z dwéch perspektyw — startupu i korporaciji.
Celowo pomijam element inwestorski, poniewaz moje doswiadczenie opiera sie
gtéwnie na tych dwéch aspektach. Z jednej strony na wymyslaniu startupéw, ich
rozwijaniu oraz realizacji celéw jokie wyznaczytem. Z drugiej na przedstawianiu
korporacjom wartosci jokie mdj startup moze im zaoferowaé. Od lat wspdtpracuje
z organizacjami i w tym czasie moje firmy zrealizowaly setki projektéw o zasiegu
lokalnym i migdzynarodowym. Dzieki tym dziataniom zebratem wiele obserwaciji
i przemyslen.

Uwazam, ze w Polsce jest mndstwo fantastycznych, kreatywnych ludzi. Oséb, ktére
pomimo wielu trudnosci, braku do$wiadczenia, twardych zasad biznesu i rynku
realizujg swoje pasje poprzez prébe tworzenia startupdw. W wiekszosci sg to
osoby, ktére majg wyjatkowq ceche, potrafiq znalez¢ nisze, to co$, czego brakuje
na rynku — potrafig zbudowaé nowq potrzebe.

Sq tez korporacje, doswiadczone marki, ktére staé na zagospodarowanie
wtasnego startupu, dzieki ktéremu zbudujq na rynku przewage konkurencyjng.
Jezeli jest tak dobrze to czemu jednak jest tak Zle? Czemu tak sie dzieje, ze mato jest
na polskim rynku startupdw w ktére z sukcesem zainwestowaty korporacje?
Odpowiedzialno$é za taki stan rzeczy lezy po obydwu stronach: startupowcéw
i korporaciji.

Najwiekszq stabosciq startupu jest brak obycia w biznesie. Mtodzi przedsiebiorcy
postrzegani sq czesto jak tzw. freaki kreatywne, osoby bujajgce w obtokach. Czesto
brak im podstaw biznesowych, nie majg doswiadczenia we wspdtpracy z duzymi
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organizacjami, nie majq $wiadomosci procedur, timingu, okreséw budzetowania.
Istotny jest réwniez aspekt ludzki - kto$ jest bardziej pracowity i terminowy, kto$ nie.
Jednak to od korporacji wymagam i oczekuje duzo wiece;.

Korporacje traktuje jak wychowawce. Wychowawce, ktéry dzigki swojej pozycijj,
doswiadczeniu, posiadanym narzedziom ma tq przewage, ze moze swobodnie
wybieraé w dostepnych mozliwosciach. Ma wiedze na temat rynku, ma swoje
potrzeby, strategie rozwoju i realizacji zatozen. To wszystko powinno daé potencjat
do doskonatej wspdtpracy pomiedzy pomystodawcami start up a korporacjq.
Niestety dzieje sie czesto tak, ze korporacja zabija w start up to co najwazniejsze
— wyjatkowo$é. Moim zdaniem korporacja powinna mieé¢ $wiadomosé, ze cheqc
wykorzystaé pefen potencjat startupu musi troche ,nagiqé” swéj biznes, bo tylko
wtedy znajdzie te réznice i wyrézni sie na rynku. Mam wrazenie, ze korporacja
méwi: chcemy Wasz startup, bo jest wyjgtkowy ma to co$ czego do tej pory nam
brakowato ale musi wygladaé tak, jok my chcemy. | sprowadza go w szyny
korporacyjnej sztampy. W tym momencie wg mnie nawet najlepszy startup jest
skazany na porazke. Staje sie jedynie kolejnym pustym narzedziem powielajgcym
schematy. Wielokrotnie za taki stan rzeczy obwiniani sq pomystodawcy a nie
korporacja. Korporacije sq skostniate i czesto nawet najlepsi jej managerowie nie sq
wstanie unikngé niepowodzenia takiej wspdtpracy.

Doskonatym przyktadem jest kilka znanych projektéw ktére bez pomocy korporacii
potrafity zwojowaé rynek, wrecz na stafe wpisaé sie w zycie konsumentdw. Jest
mato jednak projektéw we wspdtpracy z wielkimi firmami.

Jezeli korporacie zaczng wykorzystywaé potenciat w  startupach ich
indywidualnosci wydaje mi sig, ze duzo wiecej projektéw ma prawo do tego, zeby
z sukcesem tworzyé polski rynek i budowaé biznes poszczegdlnych firm. Zatuje
bardzo, ze tak nie jest, bo sqdze, Ze jest to bardzo duzy potencjat.

Markgq, ktére stawiajg na nutke ryzyka, tatwiej jest zrealizowaé biznes i wyrdznié sie
sposrdd swojej konkurencji. Nie chce jednak catej odpowiedzialnoéci przerzucaé
na korporacje, jednak postrzegajgc je joko wychowawce, wiecej od nich
wymagam. To wychowawca ksztattuje ucznia.

Chcqgc znalezé doskonaly wzorzec wspdtpracy moge postuzyé sie przykfadami
wielu projektéw sponsorowanych przez korporacje. Jakze odmienne jest ich wtedy
podejicie. Taki Heineken np. angazujgc sie w Open’er Festiwal nie zabit
wyjatkowosci festiwalu, wrecz wspart go i wykorzystat potencjat do realizacji
wtasnych celéw biznesowych.

Rada dla korporacji — zaufajcie ludziom, bo nie bez kozery zauwazyliicie ich
potencjal, ich wyjgtkowo$é. Wykorzystajcie te wartoéci do realizacji swojego
biznesu i nie prébujcie ich sprowadzi¢ do jednego wspdlnego mianownika. Tylko
wtedy jakikolwiek biznes, wspétpraca ma racje bytu i perspektyw sukcesu.
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Radzym Wéjcik Jakub Falkowski
Adwokat, Baker McKenzie Adwokat, Baker McKenzie

Jeste$my prawnikami, tworzgcymi Innovation Team w warszawskim biurze globalnej
kancelarii Baker McKenzie. Nasze doswiadczenie pracy z firmami polskimi
i miedzynarodowymi koresponduje z wynikami Raportu. Widzimy zdecydowane
zainteresowanie korporacji ptatng wspétpracq ze startupami. Spodziewamy sie, ze
ta cheé bedzie dalej rosngé i sie upowszechniaé. Dla miedzynarodowych firm,
ustugi polskich startupédw sq atrakcyjne cenowo, a przy tym zapewniajq
odpowiedniq jako$é. Czeséé funduszy CVC korporacji dostrzega réwniez potencjat
inwestycyjny rozwigzan, rozwijanych w Polsce i oprécz kapitatu stara sie wnosié
wsparcie w skalowaniu takich bizneséw.

Nasza kancelaria sama réwniez stara sie usprawniaé swéj model dziatania, przez
wspdtprace ze startupami. Globalne struktury Baker McKenzie dziatajg
z innowatorami np. przy rozwijaniu narzedzi, pozwalajgcych nam szybciej tworzyé
pewne standardowe dokumenty, czy analizowaé umowy. Jest to nasza inwestycja
w przyszto$é. Wazna, poniewaz sposéb $wiadczenia ustug prawnych ewoluuje
bardzo dynamicznie. Jednoczesnie, pozwala ona nam z wtasnej perspektywy
obserwowaé proces kolaboracji tradycyjnego, statycznego biznesu ze zwinnymi
przedsiebiorcami $wiata innowacji. Jest to bardzo cenne doswiadczenie, ktére
procentuje, kiedy nasi Klienci z réznych branz, proszq nas o wsparcie prawne
w budowaniu modeli takiej kooperaciji w ich organizacjach.
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Bartosz Dobrowolski
Co-Founder Proptech Foundation

Pracujgc przez ostatnie lata z czofowymi graczami na rynku nieruchomosci w Polsce
zauwazylem, ze mimo tego, ze korporacje sq otwarte i chetne na wspétprace ze
startupami, to wspétpraca ta nie jest niestety prosta..

Najwazniejszym z powoddw jest to, ze wiekszosé reprezentantéw startupdw nie
potrafi zainteresowaé przedstawicieli korporacji swoimi rozwigzaniami. Braki
w umiejetnoéciach prezentacyjnych, szczegdlnie w przypadku prezentaciji
sprzedazowych czesto przekre$lajg szanse na wspédtprace juz po pierwszym
spotkaniu. Wigkszo$é mtodych firm nie potrafi przedstawiaé wartosci biznesowe;
swoich rozwigzan i skupia sie gféwnie na zastosowanych technologiach
i produkcie. Startup, ktéry przychodzi do korporaciji liczgc na wspétprace powinien
jasno komunikowaé, ze rozumie wyzwania przysztego partnera i wie jakg warto$é
moze dostarczy¢ jemu lub jego klientom.

W  wielu korporacjach  powstaty dziaty innowacji skupiajgce ludzi
odpowiedzialnych za poszukiwanie nowych rozwigzan, ich testy i implementacje.
Na przeszkodzie podjecia wspdtpracy czesto stoi brak wiedzy o dostepnych
rozwigzaniach lub przykre przeszte doswiadczenia ze wspdtpracy ze startupami.
Kolejnym problemem jest ograniczony czas “ludzi z korpo”, ktérzy pracujq na
wysrubowanych wymaganiach, krétkich terminach. Sq rozliczani z wartosci
biznesowej projektu, ktérg trudno jest przewidzieé na podstawie przestanych przez
startup materiatéw. Niewiele zespotéw startupowych potrafi sprawnie i szybko
przeprowadzié testowe wdrozenia (Proof of Concept).

W zespofach Proptech Foundation oraz Proptech Hub w ramach niedawno
uruchomionego projektu Proptech Sandbox wspieramy startupy dziatajgce
w branzy nieruchomosci. Dzieki przygotowanym procesom i narzedziom,
pomagamy przede wszystkim zaplanowaé i przeprowadzi¢ testowe wdrozenia
rozwiqgzan we wspdtpracy z najwiekszymi graczami na rynku.
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Konrad Stoniewski
CTO Veturai

Wspétpraca startupdw z korporacjami w Polsce z pewnosciq nie jest tatwa. Bariery
pojawiajq sie od samego poczqtku. Mtodej spdlce, nieposiadajgcej w petni
rozwinigtego produktu, nie przetestowanego na wielu dotychczasowych projektach
trudno bedzie zwrécié uwage korporacji szukajgcej bezpiecznego i stabilnego
rozwigzania. Firmy z wygranymi konkursami, zadowolonymi klientami i innymi
formami referencji majg niejednokrotnie problemy z przekonaniem wiekszych
graczy do skorzystania z ich ustug.

Doskonatym rozwigzaniem dla firm oferujgcych ustugi B2B bezposrednio sq
programy akceleracyjne, ktére umozliwiajg startupom dotarcie do korporacji oraz
zmniejszajq ryzyko odbiorcy technologii dzieki dofinansowaniv z $rodkéw Unii
Europejskiej. Obecnie pojawia sie coraz wiecej inicjatyw pomagajgcych dotrzeé
miodym firmom do duzych odbiorcéw, takie jak rzgdowy program GovTech, ktéry
na zasadach otwartych konkurséw umozliwia zaoferowanie swoich rozwigzan
instytucjom publicznym i duzym spétkom Skarbu Paristwa.

Duzy problem dla startupéw stanowi specyfika pracy korporacji. Proces decyzyjny
w takich instytucjach jest czesto bardzo diugi, a startup aby przetrwaé musi dziataé
szybko i czesto nie moze sobie pozwolié na czekanie dtugimi miesigcami na
decyzje. Co wiecej, pozytywna odpowiedz korporacji o rozpoczeciu wspdtpracy
wigze sie z kolejnym duzym wyzwaniem dla mtodej spétki - koniecznosciq
spetnienia bardzo wielu warunkéw formalnych.

Oczywiscie startupy tez popetniajg swoje btedy. Podstawowym z nich jest
sprzedawanie zbyt wielu obietnic, ktére podczas implementacji nie mogq zostaé
spefnione. Inna trudno$é¢ wynika z nie przedstawiania technologii w sposéb
praktyczny, zrozumialy dla klienta, a przede wszystkim - pokazujgcy realne do
osiggniecia korzysci.
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Sebastian Starzynski
Founder & CEO TakeTask

Generalnie Wspdtpraca z firmami zalezy od trzech rzeczy:
- osoby na jakgq trafisz - czy jest otwarta na prace z matymi firmami i czy rozumie ich
ograniczenia (gtéwnie to ze nie dzialajg na tak diugich terminach jak korporacie,
albo Zze nie mogg oczekiwaé Ze w ramach bezptatnego testu zbudujemy
rozwigzanie spetfniajgce 110 % ich wymagan)

- od potrzeby, czyli czy jest realna potrzeba w firmie, ktérq dany startup potrafi
przynajmniej w czeéci zaspokoié Startup,

- od firmy - czy firma jest otwarta na prace z matymi firmami, czy ma budzety,
uproszczone procedury do testowania, lepsze terminy ptatnosci itp.

29



