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Krotki wstep

Do napisania niniejszego ebooka sktonity nas liczne doswiadczenia ze startupami i osobami
pragngcymi zatozy¢ startup. Jako ze jesteSmy przede wszystkim firmg informatyczng

(cho¢ zajmujemy sie takze doradztwem technologicznym i biznesowym), wigkszo$¢
naszych do$wiadczen ma zwigzek wtasnie z tym obszarem.

Wielokrotnie w swej dziatalnosci spotkalismy startupy na roznych etapach rozwoju
wtasnego biznesu i nierzadko zaskoczyty nas problemy, z ktorymi przyszfo im sie zmierzyc.
Dotyczy to zwtaszcza (lecz nie tylko!) osob znajdujgcych sie na poczgtku tej drogi, czesto
nieposiadajgcych doswiadczenia biznesowego, ktore miewajg btedne wyobrazenia

o budowaniu i prowadzeniu przedsigbiorstwa.

Budowanie startupu to bardzo trudny i dtugotrwaty proces, wymagajgcy ogromnego
zaangazowania, ale takze niesamowicie obcigzajgcy psychicznie tworcow, ktorzy nierzadko
zainwestowali w swoj nowy biznes dorobek catego zycia. W takich okolicznoSciach nietrudno
zatracic wtasciwg perspektywe i popeini¢ podrecznikowe bfedy.

Chcemy podkreslic, ze ten podrecznik w naszym zamierzeniu nie ma by¢ kompleksowym
dzietem przedstawiajgcym proces budowy startupu. Nie mamy co do tego ztudzen, poniewaz
na kazdy z tematow, ktéremu tutaj poswiecamy jedynie kilka zdan, powstato wiele tomow
napisanych przez wybitnych specjalistow. Jednak nasze doswiadczenia wskazujg,

Ze tego rodzaju opracowania brakuje na polskim rynku.

Tam, gdzie to mozliwe, podpieramy sie danymi zrodtowymi. Jesli takie dane nie sg podane,
wszelkie informacje nalezy traktowac jak naszg eksperckg, ale jednak wtasng, opinie.

Mamy nadzieje, ze niniejszy ebook bedzie drogowskazem zaréwno dla 0sob, ktore dopiero
przymierzajg sie do stworzenia wiasnego biznesu, jak i dla startuperow ktorzy gdzies zagubili sie
na tej trudnej drodze. Wierzymy, ze bedzie przewodnikiem, ktory wskaze istotne punkty, ostrzeze
przed najwiekszymi btedami i pomoze zorientowac sie, w ktorym miejscu znajdujemy sie

na drodze do zbudowania startupu.
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Czym jest startup?

Definicja stlowa ,,startup” bywa przedmiotem zagorzalych dyskusji, ktora zwykle nie
konczy si¢ konsensusem. Prawda jest taka, Ze nie istnieje jedna stuszna definicja startupu,
a znaczenie tego terminu znaczgco rozni si¢ w zaleznosci od tego, kto i w jakim kontekscie
go stosuje. Rozne srodowiska, kraje czy organizacje stosujq wlasne definicje startupu,

tworzone w okreslonych celach.

Przecigtny cztowiek najczesciej powie, ze star-
tup jest mtodq firmq dostarczajqcq innowacyjne
technologiczne rozwiqzanie na rynek. Jednak
nie we wszystkich §rodowiskach ta definicja
spotka si¢ z entuzjastycznym przyjeciem.

Dobrym przyktadem jest rynek amerykanski, gdzie
startup definiuje si¢ jako nowopowstate przedsigbior-
stwo, nie wspominajac przy tym o innowacyjnosci
czy stosowaniu nowych technologii. Taka definicja
startupu zawarta jest rowniez w amerykanskim
stowniku jezyka angielskiego Merriam-Webster.

Dla przedsigbiorcéw jedng z najwazniejszych
cech startupow jest ich rentownos$¢. Nic dziwne-
go, ze naukowiec 1 przedsigbiorca Steve Blank
twierdzi, ze startup to: ,,fymczasowa organiza-
cja poszukujgca skalowalnego, powtarzalnego
i rentownego modelu biznesu’.

Cechy startupu

Inna definicja zostata wykorzystana
w raporcie z 2019 r. pod tytutem
wdtartupy w Polsce” opraco-
wanego przez Polska Agencje
Rozwoju Przedsigbiorczosci.
Wedtug kryteriow PARP star-
tup to: ,,0s0by bedgce na etapie
zaktadania firmy lub dziatajq-

ce na rynku do 3,5 roku, kto-

re w swojej dziatalnosci
stosujg nowe techno-

logie (1j. technologie

i metody pracy, ktore

sq dostepne na ryn-

ku maksymalnie od

5 lat)”. W ten sposob pod-
kreslono znaczenie techno-

logii w rozumieniu pojecia
startup.

= Prawie wszystkie startupy technologiczne oferujg produkty bgdz ustugi wykorzystujgce Internet.

= Najwiecej startupow dziata w branzach IT, sztucznej inteligencii, automatyki i biomedycynie.

= Polskie sSrodowisko startupowe specjalizuje sie w obszarach big data, analityki, Internetu rzeczy (loT),

narzedzi deweloperskich i life science.

= Polskie startupy to w wigkszo$ci spotki z ograniczong odpowiedzialnoscia.

= Statystycznie jedynie 1 na 10 startupdw istnieje diuzej niz 2 lata.

= Startupy, ktére odnoszg sukcesy, charakteryzujg sie szybkim tempem wzrostu.
Czesto rowniez majg zaplecze naukowe w postaci uczelni i osrodkéw badawczych.

= Gléwnymi zrédtami pozyskiwania kapitatu startupéw sg fundusze venture capital (26,3%)

i aniotowie biznesu (29%).
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Zagtebia polskich
startupow
= Najwiecej polskich startupéw rezyduje
w Warszawie, Wroctawiu, Krakowie
i Tréjmiescie (tacznie az 57%).
= \W samej Warszawie zarejestrowanych
jest 29% wszystkich polskich startupow.
= Tuz za czworka lideréw, na mniej wiecej
réwnych pozycjach, plasujg sie Rzeszéw,
Lublini Poznan.

Definicje startupu
w réznych panstwach

W Stanach Zjednoczonych startup oznacza
nowopowstate przedsiebiorstwo.

Wedtug wloskiej ustawy startup jest przed-
siebiorstwem, ktére ma siedzibe we Wio-
szech, dziata na rynku kréocej niz 4 lata,

' l a jego obrét roczny nie przekracza 5 min
Euro, sprzedaje lub opracowywuje zaawan-
sowane technologicznie produkty lub ustugi
oraz nie wyptaca dywidend.

Niemcy definiujg startup jako mtodg fir-
me bedaca na rynku nie dtuzej niz 10 lat,

- nakierowang na szybkie tempo wzro-
stu i rozwoju, wprowadzajgcg innowacje
w obszarze produktéw bgdz ustug oraz
stosowanych technologii.

W Estonii gldbwnym kryterium definiujgcym
startup jest model biznesowy - startupem

- jest podmiot, ktéry zajmuje sie rozwojem
powtarzalnego i innowacyjnego modelu
biznesowego, a przy tym posiada potencjat
globalnego wzrostu.

Jeszcze inng definicje, ktora taczy ele-

menty zawarte w powyzszych okresleniach,
sformutowat akcelerator Huge Thing w raporcie
badawczym ,,Wspoipraca startupow z korpora-
cjami”. Cytujac 6w raport, startup to: ,,Mfoda,
innowacyjna firma, ktorej funkcjonowanie oparte
Jjest z reguly o nowe technologie, ktora dziata w wa-
runkach skrajnej niepewnosci i ktorej celem jest
stworzenie skalowalnego modelu biznesowego”.

Jak widzimy nie ma jednej prawidlowej definicji
startupu. Jedni zwracaja uwage na dostarczanie
innowacyjnosci, a inni na pewny model lub
mozliwos$ci skalowania. Na potrzeby niniejszej
publikacji przyjeliSmy, ze startup to mloda firma,
ktorej dzialalnos¢ wigze si¢ z wytworzeniem
nowatorskiego produktu lub ustugi.
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Stowniczek

Ze startupami wigze si¢ szereg terminow, ktore nie dla wszystkich

niejszych z nich.

 Inkubator - instytucja, ktorej

| celem jest dostarczanie po-

mocy merytorycznej i prak-

| tycznej zarbwno osobom

/ zainteresowanym prowadze-

/ niem wlasnej dziatalno$ci, jak

1 poczatkujacym przedsigbior-

o com. Inkubator wspiera firme

w najwczesniejszej fazie rozwoju,

i zwykle uzyczajgc jej siedziby i oferujac

wsparcie ksiegowe 1 administracyjne przed
uzyskaniem osobowosci prawne;.

AkKkcelerator - program trwajacy od kilku do
kilkunastu miesiecy, wspierajacy mtode firmy,
ktore posiadajg juz opracowany model biz-
nesowy 1 biznesplan. Skupia si¢ na rozwoju
1udoskonalaniu koncepcji biznesowych pod
okiem ekspertéw i mentorow. Niektore
programy akceleracyjne dajg mozli-

wos¢ pozyskania dofinansowania na
rozpoczecie dziatalnosci oraz oferuja
pomoc prawna, ksiggowa 1 marketingowa.

X

musza by¢ zrozumiale. Tutaj podajemy krotkie definicje najwaz-

Jednorozec - startup, ktorego warto$¢ rynkowa
przekroczyta miliard dolarow.

Mockup - makieta systemu, prezentujaca funk-
cje interfejsu uzytkownika bez rzeczywistej lub
pelnej realizacji docelowej funkcjonalnosci.

MVP (Minimum Viable Product) - pierwsza wer-
sja produktu, gotowa do wypuszczenia na rynek;
minimalistyczna wersja produktu zrealizowana
przy minimalnym naktadzie finansowym, lecz
realizujaca gldwng funkcjonalnos¢. Celem MVP
jest rynkowa weryfikacja produktu oraz uzyskanie
cennego feedbacku od pierwszych uzytkownikow.

PoC (proof of concept) - potwierdzenie stuszno-
$ci badanej koncepcji; moze dotyczy¢ zardGwno
rozwigzania technologicznego, modelu bizneso-
wego jak 1 weryfikacji rynkowe;j.

Scaleup company - startup po znalezieniu swojej
niszy rynkowej (po uzyskaniu product/market fit)
przeksztalcajacy sie w wigksze przedsiebiorstwo.

Skalowanie - w kontek$cie biznesowym
zwigkszanie przychodéw firmy poprzez wy-
korzystanie efektu dzwigni operacyjnej;
w kontekscie technologicznym zwigkszanie
skali dziatania systemu (zwykle w kontekscie
rosnacej liczby uzytkownikow lub danych);
w przypadku startupéw technologicznych oba te
znaczenia bywajg ze sobg sprzezone.
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Sylwetka startupera

Kim wlasciwie s startuperzy? Czy sq jakies cechy wyrdzniajace t¢ grupe? Czy na tej
podstawie mozna stwierdzi¢, kto jest najlepszym materialem na startupera? Zanim
przejdziemy do procesu budowania firmy, poswie¢my chwile na przeanalizowanie
sylwetki typowego polskiego startupera. Ponizej przedstawimy opis statystyczny

modelowego zalozyciela startupu.

Z badania przeprowadzonego przez fundacje
Startup Poland wynika, Ze statystyczny polski
startuper jest trzydziestokilkulatkiem posiada-
jacym wyzsze wyksztatcenie. 54% zatozycieli
startupow to osoby w przedziale wieku 30-39.
28% stanowig osoby w wieku ponizej 30 lat,
40 lat 1 wiecej to jedynie 18% zalozycieli star-
tupoéw. Podobny rozktad wieku opisuje takze za-
granicznych startuperow. Co ciekawe, obserwuje
si¢ rowniez stopniowe zmniejszanie si¢ udziatu
0s0b z grupy najmtodszej, a zwigkszanie si¢
udziatu oséb grupy najstarszej. Oznacza

to, ze coraz czesciej startupy zaktadane sa
przez dojrzate i do§wiadczone osoby, ktore
posiadajg wiedze 1 mozliwos$ci potrzebne do
zalozenia wlasnego biznesu.

Znacznie czesciej startupy sg zaktadane
przez me¢zezyzn. Tylko 29% startuperow
stanowig kobiety. W pewnym stopniu moze

to wynika¢ ze znaczacej przewagi m¢zczyzn
studiujacych na kierunkach technicznych,
ktore wsrod startuperéw dominujg (o czym

za chwile). Ponadto az 67% startupow
jest stworzonych przez wylacznie meskie
zespoty. Startupy zaktadane przez zespoty
kobiece stanowig zaledwie 8%. Kobiety
czescie] tworzg startupy zwigzane z eduka-
cja, konsultingiem, zywnoscig 1 sztuka, gdy
wsrod mezczyzn dominujg aplikacje mobilne,
software, e-commerce, IT 1 finanse.

Az 76% polskich startuperéw posiada dy-
plom uczelni wyzszej, a 18% startupéw po-
siada wérod zatozycieli osobg ze stopniem
naukowym. Interesujace jest, ze az

46% przebywato za granicg dtuzej niz

3 miesigce, a co czwarty polski startuper brat
udzial w studenckiej wymianie zagranicznej
organizowanej przez program Erasmus.

52% startuperow studiowato kierunki techniczne,
a 46% ksztalcilo si¢ w kierunkach spotecznych.
Znikomy odsetek, bo tylko 8%, studiowato na
uczelniach humanistycznych.

Wigkszo$¢ startuperow zakltada firme razem ze

wspolnikiem: 41% startupow posiada dwoje

zatozycieli, a 20% ma troje zalozycieli. Biz-

nes prowadzony w pojedynke to zaledwie
27% startupOw.

Az 42% zalozycieli deklaruje, ze
przed zalozeniem startupu prowa-
dzito wtasng lub rodzinng firme.
Duzy odsetek, bo 37%, stanowig
takze osoby pracujace wczesniej

w korporacjach.

Oczywiscie, jesli nie pasujesz do

przedstawionej sylwetki, a nosisz

si¢ z zamiarem stworzenia startupu,

nie masz powodéw do obaw. Wsrod

najlepszych startupoéw sg jednostki wy-
tamujace si¢ ze schematow.

Statystyczny polski startuper
= mezczyzna

= miedzy 30 a 39 lat

=z wyzszym wyksztatceniem technicznym

= zwykle z doswiadczeniem biznesowym
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Co motywuje ludzi do tworzenia startupéw?

= Najwiekszym motywatorem do zatozenia wiasnego biznesu jest che¢ zdobycia niezaleznosci i samorealizacji.

= Znaczgcg motywacjg sg réwniez perspektywy zwiekszenia dochodow.

= Do innych czynnikéw wptywajgcych na decyzje o zbudowaniu startupu naleza: che¢ wykorzystania
doswiadczenia, posiadanie ciekawego pomystu i pragnienie urzeczywistnienia marzen.

= 97% startupow powstaje w wyniku wiasnej inicjatywy, a tylko 3% z koniecznosci zarobku
z powodu utraty dotychczasowej pracy.

19%

che¢ usamodzielnienia sie

che¢ wykorzystania doswiadczenia

o,
18% zdobytego w dotychczasowej pracy

18% ciekawy pomyst na biznes

12% spetnienie marzen

6% niezadowolenie z poprzedniej pracy

wczesniejsze doswiadczenia
z prowadzeni wiasnej firmy

6%

mozliwosc zainwestowania

° posiadanego kapitatu
4% - tradycje przedsiebiorcze w rodzinie
4% - utrata pracy

3% - zacheta ze strony rodziny/przyjaciot
mozliwos¢ zatozenia biznesu na prébe,
3% - na uczelni w ramach funkcjonujgcego

akademickiego inkubatora przedsiebiorczo$ci

1%

Zrodia: inspiracje z internetu
https://www.parp.gov.pl/storage/publications/pdf/Startupy-w-Polsce---raport-2019_200117.pdf
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Pomyst na startup

W opinii wielu 0s0b podstawa dobrego startupu jest dobry pomyst. Jest to twier-
dzenie tylko w czesci prawdziwe, bo cho¢ pomysl jest w istocie waznym czynni-
kiem, to jednak poza nim konieczna jest jeszcze jego dobra realizacja.

W pewnym (duzym!) uproszczeniu pomysty
mozna podzieli¢ na kilka gtéwnych kategorii:

Nowa jakos¢

Niektore startupy wprowadzajg na rynek jakis
zupetnie nowy produkt, niepodobny

do niczego dostgpnego wczesniej.

Produkt taki ma szanse stac si¢

standardem rynkowym.

Tego rodzaju pomysty wiaza

si¢ z relatywnie duzym ryzy-

kiem, ale to jest wtasnie ta gru-

pa, ktora najbardziej rozbudza
wyobraznie mas, bo jej przed-
stawiciele odnosza czasem spek-
takularne sukcesy. Ale pamigtajmy,

ze zdarza si¢ to jedynie w przypadku
utamkoéw promili. Do tej kategorii mozna
przypisa¢ cho¢by Facebooka.

Startupowe branze
= Cechg charakterystyczng wiekszosci startupow
jest wykorzystywanie nowoczesnych technologii.

= Ponad potowa startupdw nalezy do branzy
informatyczno-technologiczne;j.

Ulepszenie

Pewne pomysty polegaja na tym, by zaoferowac
cos$, co jest juz dobrze znane na rynku, ale ,,zrobio-
ne lepiej”. Wchodzac na rynek z takim pomystem
nalezy liczy¢ si¢ z konkurencja 1 zwykle dos¢
zmudnym procesem budowania pozycji. Ale np.

do$wiadczenia Spotify pokazuja, ze warto.

Nowa kompozycja

Istnieje tez rodzaj pomystow,
ktérych podstawa jest wyko-
rzystanie juz istniejacych na
rynku rozwigzan 1 zestawienie
ich w nowy btyskotliwy sposéb,
czego przyktadem moze byc¢ re-

wolucja, jaka wprowadzito Apple
w postaci iPhone’a. Aktualnie
powstaje wiele tego rodzaju po-
mystow zwigzanych z mozliwo-
Sciami, jakie daje loT.

Lagospodarowanie

luki badz niszy

Niektore pomysly opieraja sie
na bardzo precyzyjnym zdia-
gnozowaniu problemu, ktérego
czesto nie dostrzegal wczesniej
nikt inny (lub nikt nie uwazat tego

= Co pigty startuper zajmuje sie uczeniem maszynowym.

= Najwiecej polskich startupéw skupia sie na dostarczaniu rozwigzan
w takich obszarach jak: big data, analityka, internet rzeczy, narzedzia
deweloperskie i life science.

= Najwiecej regularnych przychoddéw osiggajg startupy tworzace
rozwigzania dla dziedzin zwigzanych z modg, narzedziami
deweloperskimi i marketingiem.

= Najtrudniejszym obszarem pod wzgledem uzyskiwania regularnych

przychoddw jest sektor zdrowia, nauk przyrodniczych i biotechnologii.

problemu za warty rozwigzania)
1 dostarczeniu efektywnego roz-
wiazania. Swietnym przyktadem
moga by¢ ustugi realizowane
przez system BLIK.
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Co robia polskie startupy?
= Startuperzy najczesciej specjalizujg sie
w analizie danych i loT.
= Przedsiebiorcy najchetniej wspotpracujg
w modelu B2B.
= Najbardziej dochodowe jest rozwijanie
technologii CRM i martech.

Az 82% startupow jest zainteresowanych
wspotpracy i dostarczaniem
rozwigzan korporacjom.

15% big data

14% internet rzeczy (loT)
13% anlityka/research tools/business intelligence
11% fintech/ustugi finansowe

10% martech/marketing technology

10% produktywnos¢, zarzgdzanie, CRN/ERP

9% edukacja

9% programming & developers tools

9% uczenie maszynowe (ML)

9% content/social services

Zdecydowana wigkszos¢ najlepszych pomystow
bierze si¢ z uwaznej obserwacji otaczajacej rze-
czywistosci 1 znajdowania w niej przestrzeni do
usprawnien. Ptynie z tego wniosek, ze z najwiek-
szym prawdopodobienstwem interesujacy pomyst
znajdziemy w obszarze, w ktorym jesteSmy eks-
pertami, a z do$¢ oczywistych przyczyn proba
udoskonalenia procesu, o ktérym mamy mgliste
pojecie, ma niewielkie szanse powodzenia.

Niektorzy uwazaja, ze najlepsze pomysty musza
przyjs¢ same, inni twierdza, ze dojscie do dobrego
pomystu to (czasem dlugotrwaty) proces twor-
czy, ktory wymaga naktadow pracy i cierpliwo-
$ci. Kazda ze stron ma swoje racje 1 argumenty,
wigc by¢ moze wlasciwe podejscie zalezy od
konkretnej osoby.

Ale bez wzgledu na to, jaka droga dochodzimy
do pomystu, jest on dopiero poczatkiem drogi.
Kazdy pomyst nalezy podda¢ konstruktywne;j
krytyce, a jesli nie przejdzie tej proby, bez zalu
si¢ z nim rozstac.

A na koniec pami¢tajmy, ze pomyst nie musi by¢
najwazniejszy, a idea startupu wcale nie musi by¢
nowatorska. Czasem wystarczy udoskonali¢ juz
istniejgce rozwigzanie, wnoszac nowg wartosc.

Pomyst a wartos¢

Niestety doswiadczenie pokazuje, ze ludzie majg
sktonno$¢ do przeceniania swoich pomystow.
Nowa idea wigze si¢ czesto z wielkim entuzja-
zmenm, ktory trzeba przyhamowac zdrowym kry-
tycznym podej$ciem. Najlatwiej si¢ za to zabraé
definiujac wartos¢.

Przez ,,wartos¢” rozumiemy tutaj nowa jakosc,
jaka nasz pomyst, kiedy juz zostanie zrealizowany,
whniesie w zycie uzytkownikow. W zadnym wy-
padku nie moéwimy teraz o wartos$ci finansowe;.
Do tego przejdziemy troch¢ pdznie;.

Wartos¢ jest dla pomystu kluczowa. Dzigki niej
mozemy si¢ spodziewac, ze uzytkownik bedzie
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sktonny podja¢ pewne dziatania. Oczywiscie moze
to by¢ zaptacenie za ustuge, ale w gr¢ wchodza
réwniez inne formy zaangazowania, jak podjgcie
okreslonych dziatan lub dostarczenie pewnych
danych. Wartos¢ jest tym, co sktania uzytkownika
do ,,zaplaty” w takiej czy innej formie.

Oczywiscie wartos¢ musi przewyzszac koszty.
Czyli uzytkownik musi wiedzie¢, co dostaje
w zamian za swoj wktad. Ale zanim potencjalny
klient bedzie miat szanse rozwazy¢ optacalnos¢
oferowanego produktu, musi go zrozumie¢. I tu
przechodzimy do twierdzenia, Ze najlepsze po-
mysly sa proste do wytlumaczenia, czyli tatwo
przedstawi¢ wnoszong przez nie warto$¢. Prosty
pomyst fatwiej wytlumaczy¢, a lepiej rozumiang
warto$¢ tatwiej sprzeda¢. Tak, juz na etapie pomystu
musimy powoli mysle¢ o marketingu i sprzedazy.

W tym momencie warto zauwazy¢, ze innych
warto$ci oczekujg klienci prywatni, a innych
biznesowi. Dlatego od poczatku nalezy wybraé
miedzy B2C 1 B2B. Brak tej decyzji na poczat-
ku drogi startupu to powazny btad, bo podstawa
racjonalnych dziatan jest mozliwie doktadne
okreslenie grupy docelowe;.

W przypadku B2C zwykle mozna sobie pozwoli¢
na nieco bardziej ,,fantazyjne” podejscie. Uzyt-
kownicy moga np. korzysta¢ z Twojej aplikacji, bo
,jest fajna” (jak to jest w przypadku wiekszosci
gier), ale klient biznesowy wszystko przelicza
na pieniadze. Jesli Twoj produkt pozwala przy-
ktadowo zaoszczedzi¢ 5% czasu pracownika, to
jest to warto$¢ materialna, ktorg mozna policzyc.
Ajesli cheesz sprzedac produkt, to wrecz musisz
dokonac¢ tego rodzaju kalkulacji.

Czy to si¢ da zrobi¢?

W przypadku produktéw technologicznych na-
lezy jeszcze ocenié, czy pomyst jest mozliwy do
realizacji. Jesli nie jeste$ inzynierem, moze to
by¢ niezwykle trudne zadanie. To jest moment,
w ktorym nalezy zacza¢ rozgladac si¢ za zoriento-
wanym na technologi¢ wspdlnikiem lub za firma
doradcza z branzy technologicznej. I nie zdziw
sig, jesli od eksperta dostaniesz odpowiedz ,,nie

wiem, trzeba to sprawdzi¢”. Czasem rzeczywi-
scie tak moze by¢. W przypadku produktow
softwarowych stworzenie PoC dla twojego
pomystu moze by¢ relatywnie krotkie

(1 tanie), ale gdy myslisz o hardware,

Co zrobi¢, aby pomyst

stal sie realizacja?

Samo posiadanie pomystu (nawet innowacyjnego
i oryginalnego) nie doprowadzi do jego realizacji.
Ponizej znajduje sie poradnik zawierajgcy
najwazniejsze dziatania przyczyniajgce sie do
przemiany pomystu w realnie dziatajgcy biznes.

12 krokow startupera

. Zacznij od spisania pomystu.

. Okresl wartos¢ uzytkowg Twojego produktu.

. Sprecyzuj grupe docelowsq i jej wielkosc.

. Zastandw sie nad sposobem monetyzacji.

. Okresl strategie marketingowa.

. Wskaz sposob pozyskania pierwszych klientow.
. Rozmawiaj o pomysle.

. Znajdz wspdlnika i zatéz firme.

© 00 N O O A ODN =

. Skompletuj zespot.
10. Zbuduj produkt przy pomocy specjalistow.
11. Monitoruj wyniki sprzedazy i liczbe uzytkownikow.

12. Stale sie ucz i rozwijaj produkt.

Software czy hardware?

= 25% polskich startupéw produkuje
lub projektuje hardware.

= Prawie 40% polskich startupéw sprzedaje produkty
lub ustugi w modelu SaaS (Software as a Service).

= Badania pokazuja, ze przedsiebiorstwa zwigzane
z budowg lub projekcjg hardware’u, ze wzgledu
na specyfike przedmiotu zaczynajg zarabia¢
stosunkowo pézno.

= Jednym z czynnikéw odrézniajgcych firmy
hardware’owe od software’owych jest
otrzymywanie regularnych przychoddw.
Az 75% startupow hardware’owych nie otrzymuje
regularnych przychodéw. W przypadku rozwigzan
software’owych odsetek ten maleje do 54%.
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musisz si¢ liczy¢ ze znacznie dluzszym procesem
weryfikacji (1 z wigkszymi kosztami).

Kiedy mamy juz dopracowany pomyst, coraz
istotniejszym aspektem staje si¢ weryfikacja.

Weryfikacja w r6znych formach begdzie nam to-
warzyszy¢ przez caty proces budowania startupu,
od pomystu do udanego rozwoju.

Weryfikacja jest trudna. Nie tylko ze wzgle-
dow praktycznych (bo czasem sprawdzenie
koncepcji moze by¢ dos¢ skomplikowane),
ale réwniez z powoddéw psychologicznych,
bo sama idea weryfikacji zaktada mozliwos¢
odrzucenia pomystu, czy na pézniejszych eta-
pach samego produktu.

Interesujace grupy
na Facebooku:

= Rozmowy o startupach
= Biznes, startup, NGO — grupa kobiet aktywnych
= Startupy tgczcie sie!

= Entrepreneurs & Startup Founders Group.

Z naszych obserwacji wynika, ze weryfikacja
jest najtrudniejsza na samym poczatku, na
etapie pomystu. Niejednokrotnie mielismy do
czynienia z nowym pomystem i nie dalo si¢ nie
zauwazy¢, ze autor jest z nim mocno zwigzany
emocjonalnie. Odrzucenie pomystu, czy pdzniej
rezygnacja z produktu, jest w pewnym sensie
forma porazki. Jednak zdecydowanie lepiej
jest odrzuci¢ projekt na etapie pomystu niz po
zainwestowaniu w jego realizacje. Dlatego tak
wazne jest, by pozwoli¢ na krytyczng ocene
jeszcze na tym etapie.

Nie zapominajmy rowniez, ze odrzucenie po-
mystu nie oznacza skreslenia go raz na zawsze
- niektore pomysty moga trafi¢ do ,,poczekalni”,
gdzie beda mogly powoli dojrzewac 1 by¢ moze
przyjdzie jeszcze na nie pora.

Daj pomystowi okrzepnaé

Do pierwszej weryfikacji nie potrzebuje-
my zadnej pomocy. Wystarczy troche czasu
1 przystowiowe ,przespanie si¢ z pomystem”.
Zawsze $Swieze pomysly wydaja si¢ §wietne
1 rewolucyjne, by po kilku dniach okaza¢ si¢
malo interesujacymi.

Pospiech nie stuzy projektowi. Pomyst to dopiero
sam poczatek drogi. Postaraj si¢ go dobrze prze-
mys$le¢, zanim pojdziesz z nim w $wiat. A jesz-
cze lepiej spisz swdj pomyst. Juz sam proces
spisywania pomaga uporzadkowac mysli i lepiej
zdefiniowac¢ nowg idee¢. Poza tym opis rozwig-
zania moze si¢ pozniej przyda¢ w rozmowach
z kontrahentami badZ inwestorami.

Dyskutuj o pomysle

Kazdy pomyst biznesowy powinien by¢ przedys-
kutowany i to wiele razy z r6znymi osobami. To
kolejna wazna forma weryfikacji, bo przedysku-
towanie pomystu pomaga:

= doprecyzowac sam pomyst,

* nauczy¢ si¢ o nim opowiadac,

= poznaé opinie o przysztym produkcie,

= zidentyfikowac jego stabe 1 mocne strony.

Na poczatku omawiaj pomyst z najblizszymi,
potem zwrd¢ si¢ do osob z dalszego otocze-
nia. Bliskie osoby moga by¢ mniej krytyczne,
a konstruktywna krytyka jest na tym etapie na
wage ztota. W koncu rozwazasz przedsigwzie-
cie, ktore moze odmieni¢ Twoje zycie.

Rozejrzyj si¢ za imprezami startuperow, rozne-
go rodzaju spotkaniami (najlepiej tymi mniej
formalnymi), dotacz do grup dyskusyjnych
poswieconych biznesowi i startupom. Jesli nie
chcesz jeszcze dzieli¢ si¢ swoim pomystem,
to poznaj cho¢ troche srodowisko startupowe.
Moze ono by¢ zrédtem wielu cennych infor-
macji i porad.

I tu moze pojawi¢ si¢ obawa - ,,a co jesli osoba,
ktorej opowiem o moim pomysle, wykorzysta go
i ubiegnie mnie w realizacji”?
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Kradzieze pomystow

Wiele 0s6b noszacych si¢ z zamiarem stwo-
rzenia startupu zywi obawy, ze ich nowatorska
koncepcja zostanie przez kogos wykorzystana
(czytaj ,,skradziona”). Czyli innymi stowy,
kto$ bedzie pierwszy w realizacji pomystu
1 zawojuje rynek, nie zostawiajgc miejsca dla
oryginalnego pomystodawcy.

Mozemy w tym momencie uspokoi¢, ze obawy
te sg zwykle bezpodstawne, a w srodowiskach
startuperéw kraza nawet powiedzenia, ze ,,nie
liczy sie pomyst, lecz realizacja” oraz ze ,,po-
mysty sq tanie, realizacja kosztuje”. 1 warto te
powiedzenia wzig¢ sobie do serca.

Zapewne znasz gre Angry Birds, z ktorej wyro-
sta ogromna franczyza. Teraz wyobraz sobie, ze

Jak sprzedaja
polskie startupy?

= 40% startupdw sprzedaje w modelu SaaS
(Software as a Service).

Firmy korzystajg réwniez z innych modeli
sprzedazy takich jak: e-commerce, marketplace,
web services i aplikacje mobilne.

40% SaaS
33% indywidualne wdrozenie klienta
19% e-commerce

19% marketplace

15% mobile apps

tlumaczysz komus, kto w ogole o niej nie styszat,
na czym ona polega: ,,strzelasz z procy ptakami,
zeby zniszczy¢ swinie kryjgce sie w rozmaitych
konstrukcjach”. Czy to brzmi jak opis pomystu
wartego miliony, ktory chciatoby si¢ ,,ukrasc”?
Co zatem zadecydowalo o sukcesie tej w zasadzie
prostej gry? Wlasnie realizacja. Cata masa szcze-
g6tow, ktore powoduja, ze w gre chee sie grac.

W praktyce bardzo rzadko mamy do czynienia
z ,kradziezqg” pomystow. Owszem, jesli mamy
naprawde swietny pomyst, to z czasem moze po-
jawi¢ sie konkurencja probujaca go skopiowac.
Ale méwimy o czasie, gdy pomyst ma juz forme
produktu. Poki co jestesmy na etapie pomystu.
Jeszcze wiele pracy przed nami.

Lahezpieczenia pomystow

Oczywiscie pomystom mozna (a czasem nawet
nalezy) zapewni¢ minimum bezpieczenstwa. Jesli
Twoj pomyst sie do tego kwalifikuje, mozesz go
opatentowac. Ale pamigtaj, ze ochronie patento-
wej podlegaja jedynie konkretne rozwigzania, nie
pomysty. Czyli nie mozemy opatentowac kon-
cepcji wehikutu czasu, ale dziatajace urzadzenie
juz tak. Niestety proces przyznawania patentu
jest dos¢ dlugotrwaty 1 kosztowny.

Kolejnym elementem zabezpieczenia, stoso-
wanym przede wszystkim na etapie realizacji
projektu, s3 umowy o zachowaniu poufnosci,
zwane tez NDA (non-disclosure agreement).
Podpisanie NDA jest podstawowym zabiegiem
zabezpieczajacym przed niekontrolowanym
rozprzestrzenieniem si¢ informacji o naszym
projekcie. Pamigtajmy jednak, ze krazace w in-
ternecie wzory umowy o zachowaniu poufnosci,
zwlaszcza te z karami umownymi na milion
euro, nie musza by¢ powaznie potraktowane
przez potencjalnych wykonawcow.
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Dopracowanie koncepcji

Zanim zalozysz startup, musisz si¢ odpowiednio do tego przygotowac.
Pomoze Ci w tym zdefiniowanie produktu, okreslenie wartosci uzytkowej Twojego
rozwigzania, przeprowadzenie analizy rynku i konkurencji.

Startuper powinien posiada¢ umiejetno$¢ popraw-
nego zdefiniowania swojego produktu, w szcze-
gblnosci zas jasnego okreslenia, jaka wartos$¢ on
oferuje (co byto szerzej oméwione w poprzednim
rozdziale). W tym miejscu ponownie zach¢camy
do spisywania najistotniejszych zatozen produktu,
takich jak: krotki opis, warto$¢, gtowne cechy.

Koncepcja produktu

= Sprobuj opisaé produkt w kilku krétkich zdaniach.
= Okresl jego kluczowg wartosc.

= Wymien najwazniejsze cechy.

= Wracaj do tych notatek co jaki$ czas,

by sprawdzi¢, czy poczagtkowe zatozenia
nadal sg aktualne.

Zdefiniuj swoj produkt

Zwrd¢ uwage, ze warto$¢ produktu jest ele-
mentem najwazniejszym. Jest rdzeniem Two-
jego produktu i nie mozesz jej zgubi¢. Dos¢
czestym bledem jest zbyt wczesne myslenie
o mniej istotnych elementach (jak np. nazwy
czy logotypy), podczas gdy rdzen produktu nie
jest jeszcze dobrze opracowany.

Kolejne aspekty produktu nalezy planowac, nie
tracgc przy tym z oczu wartosci - w koncu to jej
bedzie podporzadkowany koncowy produkt. Gdy
wartosc¢ jest dobrze okreslona, pozostate kompo-
nenty beda znacznie tatwiejsze do opracowania.

Pamietaj, by nie 1§¢ zbyt daleko w poszerzaniu
swojego produktu - to jeszcze nie ten moment.
Oczywiscie to dobra rzecz, gdy np. wida¢ mozli-
woscl integracji produktu z r6znymi dostepnymi

ustlugami. Ale tak dtugo jak integracja taka nie
jest kluczowa warto$cig produktu, nie zaprzataj
sobie nig zbytnio glowy. Teraz dopiero zblizasz
si¢ do etapu budowania produktu.

Weryfikacja biznesowa

Kiedy masz juz jasng definicj¢ produktu, czas
na weryfikacje. Wczesniej omawialiSmy wery-
fikacje pomystu, tu nadal weryfikujemy czysta
koncepcje, ale juz w sposdb bardziej meto-
dyczny. Celowo pominiemy tu r6znego rodzaju
techniki (w rodzaju analizy SWOT), o ktérych
mozna poczyta¢ w specjalistycznych podrecz-
nikach. Tu skupimy si¢ na kilku podstawowych
aspektach, ktore naszym zdaniem czgsto bywaja
niedostatecznie przemyslane.

Na poczatek zadaj sobie kilka podstawowych
pytan na temat produktu:

* Do kogo skierowany ma by¢ produkt?
- w miar¢ mozliwosci postaraj si¢ mozliwie
wasko okresli¢ te grupe. Nawet jesli sadzisz,
ze Twoj produkt jest dla kazdego, to przemysl,
kto siggnie po niego pierwszy - to bedzie
Twoj target.

= Dlaczego uzytkownik zechce siegng¢ po pro-
dukt? - Innymi stowy, jaka jest jego wartos¢,
zwlaszcza w kontekscie Twojego targetu.

= Jaka jest szacowana liczba uzytkowni-
kow/klientow? - Im precyzyjniej okreslisz
grupe docelowg, tym tatwiej Ci bedzie usta-
li¢ wielkos¢ jej populacji. Pamigtaj, ze nie
kazdy z tej grupy bedzie zainteresowany
produktem. Prawdziwym sukcesem bedzie,
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jesli z informacja o produkcie dotrzesz do
10% potencjalnych klientow, a zaintereso-
wanie wykaze co dziesiaty z nich.

= Jakie beda glowne kanaly marketingowe?
- Nie licz na to, ze produkt sprzeda si¢ sam - to
kolejny czgsto powielany mit. Dobrze prze-
mysl, jak dotrzesz do swoich potencjalnych
klientow. Reklamy w Internecie to wspot-
cze$nie bardzo szeroki temat - jesli zechcesz
skorzysta¢ z tego medium, marketing moze
przybra¢ wiele roznych form. Jaki budzet
mozesz na reklame¢ przeznaczy¢? Pamietaj,
ze na marketing bedzie trzeba prawdopodob-
nie przeznaczy¢ kwote podobnag do tej, jaka
wydasz na stworzenie produktu.

= W jaki sposob produkt bedzie na siebie za-
rabial? - Czy klient bedzie ptacit za produkt?
A moze sam produkt bedzie bezptatny, ale
zarobisz na ustugach powigzanych? Jakich
przychodéw mozesz si¢ spodziewac od jed-
nego klienta, czyli ile klient bedzie sklonny
zaplaci¢ za oferowana warto$¢?

= Czy oczekiwane przychody

majq szans¢ pokry¢ koszty
realizacji? - O dziwo niektorzy
poczatkujacy startuperzy pomi-
jaja te istotng kwesti¢. Odpo-
wiedzi na wczesniejsze pytania
moga pomoc w oszacowaniu
rentownosci produktu.

= W jakim czasie mozesz si¢
spodziewac pierwszych przy-
chodow i kiedy spodziewasz
sie zwrotu inwestycji? - To
réwnie istotne pytania. W zde-
cydowanej wigkszosci przypad-
koéw zalozenie startupu oznacza rezygnacje
z dotychczasowej pracy. Czy mozesz sobie
pozwoli¢ na pozbawienie si¢ dochodow na
tak dtugi czas?

Podanej wyzej punkty stanowig podstawe ana-
lizy biznesowej planowanego produktu i1 warto

je doktadnie przemysle¢. Nie ma tu miejsca na
przesadny optymizm, bo ten potrafi si¢ okrutnie
zemsci€. I ponownie - warto spisa¢ wszystkie
odpowiedzi 1 ewentualne dodatkowe przemy-
Slenia. Moga one by¢ niezwykle przydatne przy
ewentualnym tworzeniu biznesplanu, sktadaniu
wnioskéw o dofinansowanie czy komunikacji
z potencjalnymi inwestorami.

Nie mozna zapomnie¢ o zbadaniu konkurencji.
Czy w istocie nasz produkt jest tak nowator-
ski, ze nic podobnego jeszcze nie funkcjonuje?
A moze ktorys$ z ugruntowanych biznesow na
rynku moze tatwo rozszerzy¢ dziatalno$¢ i tatwo
wejs¢ z silnej pozycji w konkurencje z nami? Jesli
mamy oczywistg konkurencje, to w czym nasz
produkt bedzie lepszy? Czy ta r6znica wartoSci
bedzie na tyle duza, by przeciggnac¢ klientoéw na
naszg strong?

Ale konkurencja to nie wszystko. Warto réwniez

spojrze¢ na produkt szerzej. Jakie miejsce zajmie

on w istniejacym ekosystemie rynkowym? Czy

istniejg jakie§ rozwigzania komplementarne, czyli

wszystkie produkty 1 ustugi, z ktorych klient

moze korzysta¢ wraz z naszym pro-

duktem? Tacy naturalni sojusznicy

mayjg potencjat by sta¢ si¢ medium
marketingowym lub inwestorem.

Nalezy rowniez dobrze przemysle¢
potencjalne modele monetyzacji.
Owszem, s3g produkty, ktére naj-
pierw przebojem wchodzg na rynek
1 zdobywaja masy uzytkownikow,
by dopiero z czasem opracowacé
sposoOb zarabiania. Ale na ten spo-
sob zdobywania rynku mogg sobie
pozwoli¢ jedynie inwestorzy z naj-
zasobniejszym portfelem. Wiek-
sz0$¢ startupow musi od razu myslec o sposobie
zarabiania na produkcie.

Mozesz zaplanowac wigcej niz jeden sposob za-
rabiania. By¢ moze w trakcie rozwoju startupu
zajdzie koniecznos¢ zmiany podstawowej formy
monetyzacji. A jesli masz bardzo nowatorski pro-
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dukt, moze si¢ okazac, ze zarobisz na nim w spo-
sob catkiem odmienny niz poczatkowe zatozenia.

Weryfikacja techniczna

W przypadku startupow technologicznych nie-
mniej istotnym elementem jest weryfikacja,
czy planowany produkt jest w ogdle w zasiegu
wspotczesnej technologii. Tego rodzaju studium
wykonalnos$ci moze si¢ zamkna¢ w krotkiej
rozmowie z inzynierem o danej specjalizacji,
ale rownie dobrze moze wymagac¢ dtuzszych
analiz, ktore mogg by¢ juz istotnym kosztem.

W przypadku rozwigzan stuprocentowo so-
ftware’owych na ogo6t jest tatwiej. Pierwszym
etapem produkcji moze by¢ poglebiona analiza,
czasem poparta wytworzeniem prostego syste-
mu prototypu, petnigcego rolg proof of concept.
Cho¢ niekoniecznie taki prototyp musi si¢ udaé
w pierwszym podejsciu.

W przypadku projektéw opierajacych si¢ o no-
watorskie rozwigzania hardware’owe budowa-
nie PoC moze pochtona¢ wiele miesiecy pracy
zespolu inzynierow o roznych specjalizacjach
1 obejmowac kolejne prototypy.

Prototypowanie (zar6wno w obsza-
rze software’u jaki 1 hardware’u)
taczy jedno - nalezy si¢ spodziewac
niespodzianek i nieoczekiwanych
trudnosci. Im bardziej nowator-
skie rozwigzanie planujemy, tym
dhuzsza moze si¢ okaza¢ droga do
jego realizacji. Niestety nie moz-
na wykluczy¢ takze, ze z r6znych
przyczyn nasz pomyst moze okazac
si¢ niemozliwy do zbudowania.

Wyzej omdéwione elementy tech-

nicznej weryfikacji projektu

oznaczaja juz istotne koszty. Na

szczgscie istnieje tanszy sposob weryfikacji nie-
ktoérych pomystow, a jest nim tzw. mockup, czyli
makieta docelowego produktu.

Mockupy maja rézng postac¢ i réozny zakres.
W pewnych sytuacjach w zupetnosci wystarcza
seria rysunkéw wykonanych w zeszycie, w in-
nych mockup moze przyja¢ posta¢ np. strony
lub aplikacji, przez ktdéra mozna si¢ przeklikac.
Mockup moze by¢ bardzo schematyczny lub
stanowi¢ wierne odwzorowanie interfejsu do-
celowego produktu.

Popularne narzedzia
do mockupow aplikaciji:
= https://wireframe.cc/

= https://www.fluidui.com/

https://miro.com/
= https://www.mockplus.com/
= https://www.adobe.com/products/xd.html

Najprostsze mockupy mozna wykona¢ samo-
dzielnie, korzystajac z powszechnie znanych
narzedzi (jak cho¢by arkusz kalkulacyjny). Te
bardziej zaawansowane mogg wymagac dedy-
kowanego oprogramowania (darmowego lub
ptatnego) albo zaangazowanie specjalisty. Wybor
sposobu realizacji mockupu powinien zaleze¢
od tego, do czego chcemy go zastosowac.

Lastosowania

Pierwszym, cho¢ czasem niedocenia-
nym zastosowaniem mockupu jest
uporzagdkowanie idei, ktora powstata
w glowie startupera. Makieta pomaga
pouktada¢ pomysty i zwizualizowac je
w docelowej postaci. Jest to podstawa
do dalszej pracy, przemyslen, roz-
woju. A takze krytycznego usuwania
elementow, ktore w pierwszej wersji
naszego produktu nie sg niezbedne.

Kolejng wazng funkcjg jest mozliwos¢

prostego zaprezentowania nowator-

skiej koncepcji. Jest to szczegdlnie

uzyteczne podczas rozmowy z poten-
cjalnym wykonawcga produktu lub z inwesto-
rami. Dla kazdego z nich lepszy bedzie nieco
inny mockup.
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Wykonawca z pewnos$cig bedzie
bardziej zainteresowany kwestia-
mi technicznymi, ztozonos$cia
interfejsu, zakresem realizo-
wanych funkcji czy etapami
zamodelowanych procesow.
Inzynierowi wystarczy prosty,
minimalistyczny mockup, kwestie wy-
gladu mogg zej$¢ na dalszy plan.

Dla inwestora wigksze znaczenie bedzie miata
kluczowa warto$¢ produktu oraz sposéb, w jaki
zostanie zaprezentowana. Po prezentacji makie-
ty warto$¢ plynaca z rozwigzania powinna by¢
oczywista. Interfejs rowniez nabiera wigkszego
znaczenia. Im mockup bedzie blizszy w wy-
gladzie 1 ogdlny odczuciu do planowanego
produktu, tym wigksza szansa, ze inwestor da
sie uwies$¢ prezentacji.

I jeszcze jedna uwaga - mockupy nie musza
(a nawet nie powinny!) by¢ zbyt szczegotowe,
zwlaszcza w obszarze pobocznych funkcjonal-
no$ci. Powinny dobrze prezentowaé kluczowe
warto$ci 1 model dziatania produktow, ktore
reprezentuja, nie odwracajgc uwagi zbednymi
elementami. W wigkszosci przypadkdw naprawde
nie ma znaczenia czy mockup uwzglednia takie
elementy jak zmiana hasta czy udostepnianie
zdjecia na Facebooku. Wchodzenie w deta-
le kluczowego procesu realizowanego przez
produkt tez nie zawsze jest korzystne, bo zbyt
skomplikowana makieta moze zaciemni¢ mysl
przewodnig. Co wiecej, praca nad wieloma de-
talami mockupu by¢ moze jest przyjemna, ale na
tym etapie zdecydowanie lepiej jest skierowac
energi¢ na inne obszary. Jak mantra wraca tutaj
mysl przewodnia prowadzenia startupu - skup
si¢ na dostarczanej wartosci!


https://impicode.pl/

Realizacja

Dopracowywanie pomyshu to dzialania w sferze idei. Teraz czas twardo sta-
ng¢ na ziemi i zajac sie¢ realizacja. Podpowiemy Ci, jakie kroki nalezy podjac,
aby rozpocza¢ wymarzony biznes. Ale zanim przejdziemy do konkretow, rzu¢my
okiem na trudnosci, na ktore najczeSciej natrafiaja startuperzy.

Badania przeprowadzone przez Polska Agencje
Rozwoju Przedsigbiorczosci wskazuja 5 gtdéwnych
czynnikéw hamujacych powstawanie startupow,
do ktorych naleza:

» brak wiary we wlasne umiejetnosci,

" nieumiejetnos¢ zarzgdzania firma,

= brak wystarczajacego kapitalu na
rozpoczecie dziatalnosci,

= niedostateczna wiedza branzowa
1 specjalistyczna,

= brak pomystu na firmg.

Do innych istotnych czynnikoéw zniechecajg-
cych do zalozenia startupu nalezg: obcigzenia
kredytami, strach przed podjeciem ryzyka,
zobowigzania wobec aktualnego pracodawcy,
brak wsparcia ze strony rodziny i przyjaciot,
a takze trudnosci w znalezieniu partnera bizne-
sowego. W dalszej czg$ci niniejszego opraco-
wania podpowiemy, jak przezwyciezy¢ niektore
z podanych wyzej trudnosci.

Prowadzenie startupu w pojedynke jest nie tylko
trudniejsze, ale réwniez bardziej ryzykowne.
Znalezienie wspodlnika (lub wspolnikow) zde-
cydowanie jest dobrym pomystem. Idealnie jest,
gdy wspolnik podziela Twojg ide¢ biznesowa,
a przy tym jego umiejetnosci 1 do§wiadczenie
uzupetniajg Twoje kompetencje. Jesli brak Ci
fachowej wiedzy w dziedzinie, w ktorej ma dzia-

llu zatozycieli maja startupy?

12%

jednego

dwoceh 27%

trzech

wiecej niz trzech

ta¢ Twoja firma, wspolnik ze stazem w branzy
z pewnos$cig wiele utatwi.

Pamietaj rowniez, ze budowanie kazdej firmy,
a startupu w szczeg6lnosci, jest zadaniem niezwy-
kle obcigzajacym psychicznie. Przy kluczowych
decyzjach czy trudnych chwilach w ogole z pew-
noscig przyda Ci si¢ wsparcie czy dodatkowa opi-
nia. Z pewnoscig wigc wspolnik idealny to osoba,
ktorej mozesza zaufac, ktora podziela Twojg wizje
budowanej firmy i ogolnej strategii biznesowe;.

Zwykle wspolnikami zostaja osoby z najbliz-
szego otoczenia: rodzina, znajomi ze studiow
lub z miejsca pracy. Co jednak zrobi¢, gdy nie
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widzisz wokot siebie wtasciwego kandydata?
Nic straconego - zacznij si¢ rozgladac¢ po $ro-
dowiskach startupowych. Mozesz tam znalez¢
ludzi z ré6znych branz i z rozmaitym doswiad-
czeniem, w tym rowniez takie, ktore juz maja
doswiadczenia w prowadzeniu wtasnej firmy
1 rozgladajg si¢ za nowymi wyzwaniami.

Pamigtaj tylko o jednym: wspolnik jest swe-
go rodzaju inwestorem. Oznacza to, ze po
pierwsze musisz przekona¢ go do swojej wi-
zji, po drugie musisz upewni¢ si¢, ze dostar-
czy Ci wsparcie, ktorego oczekujesz. Nie
wybieraj pochopnie, wigzesz si¢ ze wspdlni-
kiem najprawdopodobniej na lata, wigc zta
decyzja moze Cig¢ wiele kosztowac.

Srodowisko startupowe tworza nie tylko sami
startuperzy, lecz rdbwniez rozmaite programy,
organizacje 1 instytucje wspierajgce rozwoj tego
ekosystemu. W zaleznosci od miejsca, w ktérym
jestes na drodze swojego biznesu, ich oferta
moze by¢ dla Ciebie mniej lub bardzie;j
interesujaca, ale z pewnos$cig warto
zbudowac sobie obraz mozliwosci,
jakie sg lub moga by¢ w Twoim
zasiggu.

Parki
technologiczne

Wsparcie merytoryczne

Bardzo ci¢zko zbudowacd
irozwijac startup bez po-
siadania odpowiedniej
wiedzy. Aby unikng¢
czestych bltedéw mto-
dych przedsigbiorcow,
warto skorzysta¢ z ustug
wsparcia merytorycznego
oferowanego zar6wno przez fun-
dacje 1 stowarzyszenia (stwo-
rzone z mysla o startupach), jak

1 wzig¢ udzial w programach
akceleracyjnych 1 inkubacyjnych.
Spotkanie z ekspertem z dziedzi-

Akcelatory

Inkubatory
przedsiebiorczosci

Wybrane biznesowe
podcasty i kanaty Youtube:

Mata wielka firma

Marketing i Biznes

Y Combinator

Biznes w IT

Casbeg

ny startupow moze pomoc w podjeciu decyzji
o rozpoczeciu dziatalnosci lub okresli¢ opty-
malny kierunek rozwoju Twojego startupu.
Ekspert podzieli si¢ z Tobg opinig na temat po-
mystu, a takze utatwi kontakt z potencjalnymi
inwestorami oraz zarekomenduje odpowiednie
osoby do prowadzenia ksiggowosci.

Mentoring

Mowi sig, ze z prowadzeniem firmy jest jak ze
sportem. Jesli chcemy osiggaé coraz lepsze wy-
niki 1 bi¢ kolejne rekordy, potrzebujemy osoby,

Mentorzy
Agencje
panstwowe
(PARP)
Agencje lokalne
STARTUP LAWP)
Fundusze
Venture capital
Aniotowie

Biznesu
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ktora posiada wiedze 1 doSwiadczenie w dane;j
dziedzinie i pomoze nam w rozwoju. W sporcie
jest to trener, a w biznesie mentor. Mentorem
jest osoba majaca doswiadczenie, osiggajaca
sukcesy 1 posiadajaca cenny networking. Mentor
chetnie dzieli si¢ swojg wiedza i kontaktami.
Dzieki mentorowi poczatkujacy startuper moze
szybko pozna¢ srodowisko startupowe 1 nawig-
za¢ cenne znajomosci.

Programy mentoringowe oferowane sa w ramach
akceleratorow i inkubatoréw. Organizowane
sg rowniez przez fundacje i1 stowarzyszenia
wspierajace startupy. Mentoring zazwyczaj
trwa od kilku do kilkunastu miesigcy i polega
na regularnych spotkaniach przedsi¢biorcy
z mentorem.

Nie mozna rowniez poming¢ niezwykle war-
tosciowych zrodet wiedzy, jakimi sg coraz
bardziej ostatnio popularni youtuberzy i pod-
casterzy. I cho¢ oczywiscie trudno tu mowic
o mentoringu w $cistym tego stowa znaczeniu,
to wickszos$¢ tresci oferowana jest bezptatnie,
a przy tym czesto na bardzo wysokim poziomie.
Do wyboru mamy zaré6wno kanaty 1 podcasty
ogodlnobiznesowe, jaki 1 bardziej specjalistyczne,
w tym zwigzane z IT.

Akcelerator

Akceleratory pomagajg startuperom rozwingé
sw0j biznes w stosunkowo krotkim czasie.
Ich celem jest przy$pieszenie rozwoju firmy.
Akceleratory wspieraja gldwnie osoby z juz
zdefiniowanym modelem biznesowym, cze-
sto dysponujace takze MVP. Programy akce-
leracyjne oferuja przede wszystkim wsparcie
merytoryczne (w tym mentoring), networking
oraz pomoc w pozyskaniu funduszy. Czasem
oferujg rowniez wsparcie finansowe w zamian
za udziaty w firmie.

Brak wystarczajacego kapitatu nalezy do naj-
wigkszych barier w procesie tworzenia i roz-
woju startupow. Ale nawet jesli dysponujesz

niewielkimi §rodkami finansowymi, wiedza na
temat roznych form pozyskania kapitalu moze
Ci pomo6c w uruchomieniu wlasnego biznesu.

Kapitat wiasny czy obcy?

Mozemy wyrdzni¢ dwie gtowne kategorie zro-
det finansowania przedsi¢biorstwa: kapitat obcy
(kredyty 1 pozyczki) 1 kapitat wtasny, dodatkowo
dzielony na wewng¢trzny (wtasny wktad finan-
sowy) 1 zewnetrzny (pochodzacy od inwesto-
row). Oba zrodta kapitatu maja wady 1 zalety,
z ktorymi nalezy si¢ doktadnie zapoznac.

Akceleratory:

= Waw.Ac

= Surferzy wiedzy
= QOrange Fab

= AINOT.pl

= Space3ac

= Impact Poland
= BTM Innovations

Jak dobrze zaprezentowac
sie przed potencjalnym
inwestorem?

= Napisz biznesplan - powinien zawiera¢
takie elementy jak opis produktu, okreslenie
kluczowej wartosci, analize konkurencji, strategie
marketingowa oraz plan finansowy i sprzedazy.

= Przygotuj prezentacje sprzedazowa - powinna
objg¢ najistotniejsze aspekty produktu i modelu
biznesowego; pamietaj, ze dla inwestoréw liczg
sie liczby, zwtaszcza takie jak oszacowanie liczby
uzytkownikéw i potencjalnych przychodow.

= Dobrze przygotuj sie do rozmowy - przemysl|
mozliwe pytania i przygotuj odpowiedzi;
nie zaszkodzi, jesli przecwiczysz prezentacje
produktu przed rodzing lub znajomymi.

= Zabierz mockup lub prototyp - jest ogromna
réznica miedzy pomystem w formie papierowej
i w jakikolwiek sposdb urzeczywistnionej.

= Zostaw materialy, do ktorych inwestor bedzie
mogt wroci¢ po prezentacii; to moze by¢ dokument
z opisem i biznesplanem, ale réwniez makieta
czy prototyp.
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Zewnetrzne zrodta finansowania

Istnieje wiele zewngtrznych Zrddet finansowa-
nia firm. Ponizej przedstawimy te najbardziej
dostepne dla startuperow.

Venture Capital jest formg inwestowania po-
legajaca na przekazaniu kapitatu w zamian za
otrzymane udziaty. Inwestor staje si¢ wspotwia-
Scicielem startupu i wptywa na decyzje dotyczace
dziatalnosci przedsigbiorstwa i jego finansow.

Mianem aniola biznesu okreslany jest inwe-
stor przekazujacy wktad pieni¢zny w zamian za
udziat w przysztych zyskach firmy. Aniolowie
biznesu inwestujg w te firmy, w ktorych sukces
mocno wierza.

Crowdfunding jest stosunkowo nowym sposo-
bem finansowania startupdéw. Polega na przed-
stawieniu i1 zaprezentowaniu projektu szerszej
spotecznosci poprzez platforme internetowa,
za posrednictwem ktorej osoby zaintereso-
wane projektem moga dokonywa¢ drobnych,
jednorazowych wptat na rzecz

jego realizacji. W zaleznosci od

wysokos$ci wkiadu finansowe-

go liczni inwestorzy otrzymuja

rekompensate w postaci ga-

dzetow lub pierwszych

egzemplarzy gotowego

Kapitat wlasny

= brak koniecznosci zwrotu kapitatu
zewnetrznym inwestorom

Zalety

= tatwiejsze zacigganie zobowigzan

= trudniejszy dostep do wiekszych zasobow

brak obligatoryjnych ptatnosci okresowych

Platformy crowfundingowe

zagraniczne

= Kickstarter

= |Indiegogo
polskie

= Wspieram.to
= Polakpotrafi.pl

= Beesfund

produktu. Wynagrodzeniem inwestoréw moga
by¢ rowniez udziaty w przysztych zyskach firmy.

Unia Europejska dostrzega w startupach poten-
cjat biznesowy, dlatego oferuje wiele programow
wspierajagcych i finansujacych tego typu dziatal-
nos$ci. Dla sektora matych 1 $rednich przedsie-
biorstw dostepne sg réznego rodzaju pozyczki na
zakup chociazby sprzetu. Nalezy jednak pamie-
ta¢, ze ta forma finansowania jest zwrotna. Unia
Europejska oferuje rowniez wiele programow
dofinansowania startupow, ktorych najwieksza
zaletg jest bezzwrotnos$¢ srodkow pienigznych.
Minusem tego rozwigzania jest wystepujacy
w wielu europejskich dofinansowaniach wymog
posiadania odpowiednio wysokiego wktadu wta-
snego. Jednym z programéw dofinansowania jest
projekt Horyzonty 2020. Jest to konkurs, w dro-
dze ktorego przyznawane sg pienigdze w formie
dotacji badz zwrotu poniesionych kosztow.

Kapitat obcy

= sprawowanie catkowitej kontroli nad
startupem

= samodzielne podejmowanie wszystkich
decyzji
= latwiejszy sposob pozyskania kapitatu

= wzrost ryzyka niewyptacalnosci i upadku

kapitatu firmy
-§ = ograniczenie swobody podejmowania decyzji = zmniejszenie ptynnosci finansowej
= przedsiebiorstwa

= obowigzek zwrotu kapitatu obcego
z odsetkami
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Zatozenie startupu wigze si¢ z podjeciem szeregu
formalnych dziatan dotyczacych miedzy innymi:
wyboru formy prawnej, zarejestrowania firmy
oraz ustalenia miejsca pracy.

Forma prawna

Dziatalnos$¢ typu startup nie jest ograniczona
tylko do jednej formy prawnej - jest kilka moz-
liwos$ci nadania osobowos$ci prawnej swojemu
biznesowi. Wybor wlasciwej zalezy od posia-
danego kapitalu, mozliwosci przedsigbiorcow
1 spelniania wymogow formalnych.

Inkubatory przedsiebiorczosci funkcjonujg
w ramach fundacji i stowarzyszen, pomaga-
jac mlodym startuperom w realizacji biznesu.
Skierowane sg zar6wno do oséb zastanawiaja-
cych si¢ nad zatozeniem wilasnego biznesu, jak
1 poczatkujacych przedsigbiorcéw. Inkubatory
dostarczajg wsparcie merytoryczne i prawne,
oferujg przestrzenie biurowe, obstuge ksiggowa
oraz organizujg szkolenia miedzy innymi z mar-
ketingu, sprzedazy i autoprezentacji.

Jednoosobowa dzialalno$¢ gospodarcza (DG)
uznawana jest za najprostsza forme prowadzenia
firmy. Mozna ja zatozy¢ online wysytajac wnio-
sek o wpis do Centralnej Ewidenc;ji i Informac;ji
o Dziatalnosci Gospodarcze;j. Startuperzy rzadko
korzystaja z tej formy z dwoch powodow: jak
sama nazwa wskazuje, jest to dziatalnos¢ jed-
noosobowa (rzadko spotykana w startupach),
a ponadto przedsigbiorca ponosi odpowiedzial-
nos¢ za zobowigzania firmy swoim majatkiem.

Spétka cywilna (S.c.) powstaje w momencie
zawarcia umowy przez wspolnikow. Bywa wy-
bierana przez startuperow z powodu mozliwo-
$ci prowadzenia uproszczonej ksiggowosci na
poczatku dziatalnosci. Do wad spotki cywilnej
naleza: brak osobowosci prawnej, nieograniczona
odpowiedzialno$¢ osobista wspdlnikow za zo-
bowigzania firmy i1 konieczno$¢ odprowadzania
sktadek ZUS.

Spotka jawna (S.j.) taczy w sobie elementy spotki
cywilnej 1 z 0. 0. Jest tania 1 prosta w zalozeniu
oraz posiada wlasny majatek i nazwe, a odpowie-
dzialnos$¢ za zobowigzania opiera

si¢ na zasadzie subsydiar-

nosci. Najpierw zobo-

wigzania sg pokrywane

majatkiem firmy, a do-

piero pdzniej majatkiem

wilasnym wspdlnikow.

Akademickie Inkubatory
Przedsiebiorczosci (AIP)

= Akademickie Inkubatory Przedsiebiorczosci
sg szczegolng formg inkubatoréw dla oséb
pragngcych zatozy¢ startup bez zaktadania firmy.

= AIP uzycza startuperom swojg osobowos$¢ prawng
(NIP i REGON).

= Skierowany jest do wszystkich oséb petnoletnich,
a nie tylko studentéw i doktorantow.

= W ramach miesiecznej optaty w wysokosci trzystu
ztotych startuperzy otrzymujg: obstuge ksiegowg
firmy, indywidualne konto bankowe, dostep do
systemu fakturowania, pomoc i obstuge prawna,
wsparcie administracyjne i przestrzen biurows.

Spotka komandytowa (S.k.)

Na spotke komandytowa moze zdecydowac sie
przedsigbiorca posiadajacy inwestora. Zatozyciel
startupu jest komplementariuszem, ktory odpo-
wiada za zobowigzania firmy calym swoim ma-
jatkiem, ale réwniez zachowuje autonomiczno$¢
decyzji. Komandytariuszem jest inwestor, ktory
odpowiada za zobowigzania firmy do wielkos$ci
wniesionego wktadu i posiada udziat w zyskach.

Spotka z ograniczong odpowiedzialnoS$cia
(Sp. z 0.0.) jest najczesciej wybierang forma
prawng przez startuperow. PrzedsiebiorcoOw nie
odstrasza podwdjne opodatkowanie 1 obowigzek
prowadzenia petnej ksiegowosci. Do gtéwnych
atutow spotki z o.o0. nalezg: brak obowigzku
odprowadzania skladek ZUS, niski kapitat
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zaktadowy (5.000 zt), tatwa mozliwos¢ prze-
ksztatcenia w spotke akcyjng 1 ograniczona do
poniesionych naktadéw finansowych odpowie-
dzialno$¢ wspdlnikéw za zobowigzania firmy.

Spotka akcyjna (S.A.) jest rzadko wybierana
przez startupy z powodu wysokiego kapitatu za-
ktadowego wynoszacego co najmniej 100 000 zt.
Plusem spotki jest ograniczona odpowiedzialno$¢
wspolnikow za zobowigzania firmy. Akcjonariusze
odpowiadajg za zobowigzania tylko do wysokos$ci

wniesionych wktadéw, a nie

calym swoim majatkiem.

Prosta spolka akcyjna to
specjalna forma prawna
stworzona z myslg o startu-

pach, ktéra ma zosta¢ uchwalona w 2021 r. Prosta
spotka akcyjna oparta bedzie na Kodeksie Spotek
Handlowych. Dla startupera liczy¢ si¢ beda takie
cechy jak: bardzo niski kapitat zaktadowy (tylko
1zt), minimalne formalnosci, zapewnienie bezpie-
czenstwa zatozycieli 1 inwestoréw. Dodatkowym
atutem ma by¢ szybkos$¢ 1 tatwosc¢ przeksztatcenia
oraz likwidacji spotki.

Adres i biuro

Bez wzgledu na sposob prowadzenia startupu
firma musi mie¢ adres. O ile w przypadku jed-
noosobowej dziatalno$ci gospodarczej moze to
by¢ adres zatozyciela, to w przypadku spotek
nie jest to juz takie proste i osobny adres zwykle
staje si¢ wiec wymogiem. Na szczescie dostepne
sg inne opcje.

Formy prawne wybierane przez startupowcow

Liczba Status Reiestracia
zatozycieli prawny ] J
zdolnos¢ do o
wpis do
8 jeden €zynnosci CFI)EIDG
prawnych
wpis do
brak
I minimum o CEIDG,
: . osobowosci .
2] dwoje — rejestr
REGON
) brak
— minumum .
» ) osobowosci KRS
dwoje .
prawnej
minimum dwoje brak
= komplementariusz osobowosci KRS
(72]
i komandytariusz) prawnej
o
o o ] osobowo$¢
N minimum jeden KRS
A prawna
(7]
< o . osobowos¢
P minimum jeden KRS

prawna

Minimalna L s
., Odpowiedzialnos¢ . .
wysokosé . . Ksiegowos¢é
za zobowigzania

kapitatu
uproszczona
do 1,2 miliona
brak majatkiem wtasnym
euro rocznych
przychodow
uproszczona
majatkiem firmy do 2 milionéw
brak
i wlasnym euro rocznych
przychodow
uproszczona
majatkiem firmy do 2 milionéw
brak
i wlasnym euro rocznych
przychodow
komplementariusz
majatkiem wtasnym,
brak komandytariusz do petna
wysokosci wniesionego
wktadu
majatkiem firmy
5 000,00 zt ) petna
i wlasnym
100 000,00 zt majatkiem firmy petna
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Coraz popularniejszym rozwigzaniem sg prze-
strzenie coworkingowe, czyli firmy oferujace
miejsce do pracy dla matych firm. W zalezno-
$ci od coworkingu dostepne sg jedynie biurka
w przestrzeni wspolnej, boksy lub wydzielone
samodzielne pokoje. Coworkingi w stosunkowo
niewielkiej cenie oferuja peing infrastrukture
1 obshuge serwisowg biura. W ramach wspotdzie-
lonej infrastruktury na ogél mozemy korzystac
z sal konferencyjnych, przestrzeni do relaksu
czy ekspresow do kawy. Dla niektorych osob
zaletg jest mozliwos$¢ rozszerzania sieci kontak-
tow czy cho¢by mozliwos¢ pogawedki z osobg
z biurka obok. Z drugiej strony w coworkingach
trudniej o prywatnos$¢, co moze komplikowaé
niektdre codzienne zajecia, jak cho¢by rozmowy
telefoniczne, ktore zazwyczaj nalezy odbywac
w dedykowanych rozméwnicach.

Wirtualne biuro jest idealnym rozwigzaniem
dla przedsigbiorcoOw pracujacych z domu. Jest
to przede wszystkim ustuga uzyczenia adresu
za niewielkg oplata, ale zwykle mozemy liczy¢
réwniez na przesylanie mailem skanow kore-
spondencji przychodzacej, odbieranie telefonéw
a takze sale konferencyjne. Czesto ustugodaw-
ca oferuje dodatkowe ustugi w postaci obstugi
prawnej i ksiggowej, wsparcia informatycznego
czy pomocy w zarejestrowaniu dzialalnosci.

Ksiggowosé

Rzadko kiedy zatozyciele startupu posiadaja wie-
dze z ksiggowos$ci na poziomie pozwalajacym na
prowadzenie ksigg rachunkowych. W przypadku
ksiggowos$ci uproszczonej jest to jeszcze stosun-
kowo proste, lecz gdy w gre wchodzi ksiegowos¢
petna, lepiej zdac si¢ na specjaliste.

W wigkszos$ci przypadkow najlepszym rozwig-
zaniem jest zlecenie ustugi ksiegowej zewnetrz-
nej firmie. Moze to by¢ biuro rachunkowe, ale
w ostatnim czasie coraz wigkszg popularnosé
zdobywaja rowniez firmy ksiggowe §wiadczace
ustugi w czesci lub catkowicie online. Ponadto
zdarzajg si¢ firmy specjalizujgce si¢ w outsour-
cingu ksiegowosci dla dziatalnosci typu startup,
ktore oferuja rowniez pomoc w procesie rejestracji
firmy. Wsparcie ksiggowe mozna otrzymac takze
w ramach inkubacji 1 akceleracji.

Wybierajac dostawce ustug rachunkowych warto
pytaé, czy dostgpna bedzie stata osoba prowa-
dzaca ksiegi Twojej firmy. W swej dzialalnosci
niejednokrotnie spotkasz si¢ z roznego rodzaju
problemami czy watpliwosciami dotyczacymi
rozliczen i formalnosci podatkowych, dobrze
wiec mie¢ statego doradce, ktory zna Twojg sy-
tuacje 1 udzieli odpowiedzi na wszelkie pytania.
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Budujemy produkt

Pierwsze kroki budowania produktu powinny by¢ ostrozne. Bez wzgledu na to,
jak sie przygotujesz na etapie koncepcji, nigdy do konca nie wiesz, jak ostatecz-
nie bedzie wygladal Twoj produkt. Budowanie nowatorskiego rozwigzania nie
jest prosta droga, lecz szukaniem, kluczeniem, a niejednokrotnie cofaniem si¢
o kilka krokow. Nastaw si¢ na otwartos¢ i elastycznos¢ myslenia, a dopoki nie
masz jasnych przestanek, ze Twoja koncepcja biznesowa si¢ sprawdza, rowniez

na elastycznos¢ samego produktu.

W przypadku startupu technologicz-

nego wybor technologii, w ktorych
realizowane beda produkty, ma

istotne znaczenie. Podkreslmy tu
wyraznie - ,istotne”, nie ,,najwazniejsze’.
Wspominamy o tym, poniewaz cz¢sto
startuperzy, zwlaszcza bez doswiadczenia
technicznego, zbyt duzo energii poswig-
caja na dobieranie optymalnej technologii
do realizacji projektu.

OczywiS$cie nie ma nic ztego w tym, ze tworzac
produkt technologiczny, zatlozyciele startupu
interesujg si¢ szczegotami technicznymi - tego
rodzaju zaangazowanie jest wrecz wskazane. Ale
przy zachowaniu zdrowych proporcji. Bo prawda
jest taka, ze z duzym prawdopodobienstwem
Twoj produkt moze by¢ rownie dobrze zre-
alizowany w wielu réznych technologiach.
Wigkszej wagi natomiast nabierajg tu kwestie
nietechniczne, ktore moga rzutowac na rozwdj
Twojego biznesu. Jednakze czesto zapomina
si¢ o nich, ulegajac subiektywnym opiniom lub
obecnej takze w programowaniu modzie.

Nowoczesne czy stabilne?

Kiedy myslimy o realizacji nowoczesnego roz-
wigzania, czgsto pojawia si¢ mysl, by zreali-
zowac je w najnowszej dostepnej technologii.
I cho¢ oczywiscie sg sytuacje, gdy taka decyzja
ma dobre podstawy, to warto rowniez pami¢tac
o mozliwych problemach.

Przede wszystkim najnowoczes$niejsze jezyki

programowania, platformy czy frameworki

czesto nie sg jeszcze zbyt dojrzate. Oznacza

to, Ze miewaja nie najlepsza dokumentacje

1 niewielki ekosystem w postaci goto-

wych bibliotek, modutow czy narzedzi

wspierajacych proces wytworczy. Co

wiecej, bywaja przedmiotem czgstych

zmian, co moze wymuszac czeste aktu-

alizacje 1 wplywac na koszty utrzymania. Dodat-

kowo trudno znalez¢ deweloperow, ktorzy maja

duze doswiadczenie w tej technologii. I cho¢

bywa, ze jest wielu chetnych, by te technologie

zglebiaé, to nigdy nie wiadomo, czy w niedtu-

gim czasie trendy mody si¢ nie zmienig i dana
technologia odejdzie w zapomnienie.

Na drugim biegunie znajdujg si¢ technologie bar-
dzo dojrzate, z dtugg historig 1 duza baza biblio-
tek. Lecz 1 tu kryja si¢ pewne niebezpieczenstwa.
Niektore technologie funkcjonujg jeszcze tylko
dlatego, ze zostato w nich stworzonych wiele ak-
tualnie uzywanych systemow, ale w zasadzie nie
powstajg juz nowe. Jest tu wyraznie zauwazalny
odptyw programistow, ktorzy bardziej interesuja
si¢ nowszymi rozwigzaniami, ktore czesto sg
przyjemniejsze w uzytkowaniu i dajg wigksze
perspektywy pracy przy ciekawych projektach.

Zwykle najbezpieczniejszym rozwigzaniem dla
startupu jest realizacja projektu w jednej z aktualnie
najbardziej popularnych technologii. Dzigki temu
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uzyskamy dostep do duzej liczby potencjalnych
wykonawcow, a jednoczesnie mozemy liczy¢, ze
popularno$¢ wybranego jezyka czy frameworku
nie zgasnie po dwoch czy trzech latach.

Szyhkie czy elastyczne?

Innym kryterium, ktore warto wzig¢ pod uwage,
jest cecha okreslana czasem jako ,,/ekkosc” lub
,ZWinnos¢” jezyka programowania. Jest to ce-
cha, ktora powoduje, ze w niektérych jezykach
rozwigzania tworzy si¢ szybciej niz w innych.
Wilasciwos¢ ta jest dla startuperéw niezwykle
istotna, poniewaz muszg oni liczy¢ si¢ z koniecz-
noscig przebudowywania swojego produktu,
zmian koncepcyjnych i reagowania na opinie
pierwszych uzytkownikow.

W opozycji czesto stawia si¢ technologie nieco
bardziej ,,ciezkie” (czyli wolniejsze w budowa-
niu), ale oferujace wicksza wydajnos¢ i szybkosé¢
dziatania. Jednakze argument o wydajnos$ci rzad-
ko bywa trafiony w kontekscie startupow, ktore
w pierwszej kolejnosci musza sobie wywalczy¢
klientow/uzytkownikoéw, a dopiero potem moga
mysle¢ o optymalizacjach.

W sporze migdzy zwinnym

developmentem a wydajnymi

technologiami zdecydowanie

radzimy postawi¢ na zwinny

development. Kazdy startup

potrzebuje szybkich efektow,

szybkiego MVP, szybkiej we-

ryfikacji rynkowej. Optymali-

zacja to problem, ktory moze si¢

pojawi¢ pdzniej. Jak dobrze pojdzie,

pojawia si¢ rowniez $rodki na usprawnienia
czy nawet przepisanie systemu. Jak pdjdzie Zle,
optymalizacja nie bedzie potrzebna.

Ldaj sie na fachowcow

To zrozumiate, ze mozesz mie¢ obawy i watpli-
wosci w kwestii doboru technologii. W koncu
nikt nie chciatby pogrzebac projektu przez ztg
decyzje. Zatem, jesli nie masz doswiadczenia
technologicznego, najlepiej zdaj si¢ na eks-
pertow w tym temacie. W kolejnym rozdziale

pokrétce omowimy, na co zwraca¢ uwage przy
wyborze dostawcy ustug programistycznych.

Na rynku obecnych jest wielu dostawcoéw tech-
nologicznych. Przed rozpoczgciem umawiania
spotkan z potencjalnymi dostawcami nalezy do$¢
doktadnie oszacowac zaplanowany budzet oraz
okres realizacji projektu. Dzigki temu dostawca
bedzie mogt zaproponowac rozwigzanie, ktore be-
dzie miescito si¢ w planowanym budzecie. Istotna
moze by¢ rowniez informacja, czy w pierwszej
fazie produkcji oczekujesz zbudowania MVP
czy od razu pelnego rozwigzania.

Wybor software house’u dopasowanego do
Twoich potrzeb wymaga cierpliwosci. Istnieje
sporo kwestii, na ktore warto zwroci¢ uwagg,
chociazby fakt, ze bedziesz wspotpracowac z dang
firmg przez dtuzszy czas (kilka tygodni, kilka
miesigcy, moze nawet kilka lat). Przyt6z si¢ do
tematu, bo w pewnym sensie wybierasz nie tyle
podwykonawce, co partnera w biznesie. Dlatego
warto zwroci¢ uwage na kilka
podstawowych aspektow.

Doswiadczenie i portfolio

Poszukiwania potencjalnego

wykonawcy Twojego projektu

najlepiej zacza¢ od doktadnego

przeczytania treSci zamiesz-

czonych na jego stronie inter-

netowej. Warto przyjrze¢ si¢

zakresowi uslug, zrealizowanym

projektom i stosowanym technologiom.

Jesli firma programistyczna ma do§wiadczenie

(technologiczne lub tematyczne) z projektami

podobnymi do Twojego, to ro$nie szansa, ze

bedziesz zadowolony ze wspotpracy. Doswiad-

czona firma programistyczna z bogatym portfolio

to partner biznesowy, ktory jest wysoce kompe-
tentny, wiarygodny 1 godny zaufania.

Referencje

Poznanie opinii innych klientéw jest kolejnym
waznym aspektem. Udzielone referencje pozwo-
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la Ci zweryfikowaé dostawce 1 rozwiejg Twoje
watpliwosci. Nie opieraj si¢ jedynie na opiniach
ze strony internetowej software house’u, ale wez
rowniez pod uwage niezalezne serwisy przezna-
czone do potwierdzania wiarygodnosci klientow,
jak np. Clutch (https://clutch.co/).

Sposdob komunikaciji

Dobry software house powinien umie¢ zadbaé
o odpowiednig komunikacje z potencjalnym klien-
tem juz od pierwszego kontaktu. Warto zwrocic¢
uwage na takie kwestie jak czas odpowiedzi na
maile, indywidualne podejscie do klienta 1 sposob
omawiania oczekiwan. Jesli komunikacja ograni-
cza si¢ jedynie do powierzchownych pytan albo
proby zaproponowania gotowego rozwigzania, to
prawdopodobnie nie jest to najlepszy dostawca.

Transparentnos¢ i szczegotowosc

Wybierajac potencjalnego dostawce nalezy zwro-
ci¢ uwage na transparentno$¢. Rzetelne, doktad-
ne 1 szczegdlowe oszacowanie oraz wyjasnienie
kosztow danej ustugi §wiadczy o uczciwosci
1 szacunku do klienta. Niekoniecznie oznacza
to, ze dostaniesz konkretng wycen¢ projektu
- w przypadku startupoéw nie zawsze da si¢ ja
nawet w przyblizeniu okresli¢. Jednak rzetelny
dostawca przedstawi Ci swoj model rozliczenio-
wy 1 wyjasni, ktore elementy projektu wigza sie
z najwigksza niepewnoscig oszacowania kosztow.

Lakres ustug i moiliwosci

Warto doktadnie zgtebi¢ ustugi oferowane na
stronie internetowej dostawcy 1 upewnic sig, ze
faktycznie spetniajg nasze wymagania. Np. czy
dana firma zajmuje si¢ tylko tworzeniem, czy
moze takze oferuje utrzymanie 1 modernizacje
systemu? Czy w razie potrzeby wykracza poza
sprawy stricte techniczne i jest gotowa zaoferowac
szerszg ushuge doradcza? Takie cechy Swiadcza
o dojrzatosci i kompetencjach software house’u.

Wykorzystywane technologie

Czy rozwazany software house zajmuje si¢ tech-
nologiami, ktére pasuja do naszego projektu? Czy
poradzi sobie z ewentualnymi przysztymi integra-
cjami, ewentualnymi koncéwkami mobilnymi,
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rozwigzaniami [oT? Lepiej zwigza¢ si¢ z dostawca,
ktory juz na starcie oferuje wigksze mozliwosci.

Pierwszym krokiem na drodze do zbudowania
planowanego produktu powinno by¢ zawsze
MVP. I cho¢ wielu startuperow chcialoby pomi-
n3a¢ ten krok 1 od razu skupi¢ si¢ na wytworzeniu
finalnego produktu, obfitujacego w dodatkowe
funkcjonalnosci, dopracowane efekty wizualne
czy inne nowatorskie rozwigzania, to zdecydo-
wanie odradzamy takie podejscie.

Choc¢ jest to dos¢ naturalne, ze od razu chcialoby
si¢ mie¢ ten wymarzony, dopracowany 1 wspa-
niaty produkt, to wchodzimy wiasnie

w etap, na ktorym nalezy zacho-

wac szczegolng ostroznosé

1 pohamowac¢ wszelkie zape-

dy, ktoére nie skupiaja si¢ na

implementacji kluczowe;j

wartosci naszego produktu.

Etapy rozwoju startupu

= Etap pierwszy - problem-solution fit. Jest to
faza koncepcyjna i prototypowa. Podczas tego
etapu startup nie przynosi zadnych przychodoéw,
a zatozyciele pracujg nad budowaniem
solidnych fundamentdéw biznesu, do ktérych
nalezg opracowywanie modelu biznesowego
i komplementowanie zespotu.

= Etap drugi - solution-product fit. W tej fazie
znajdujg sie startupy prowadzgce zarejestrowang
dziatalnos¢ i zatrudniajgce pracownikow. Firma
prowadzi intensywne prace nad rozwojem
produktu. Czesto buduje prototyp lub decyduje sie
na MVP. Startupy znajdujg pierwszych klientéw
i odnotowujg przychody.

= Etap trzeci - product-market fit. To faza
startupow, ktére osiggnety stabilng sprzedaz
i wystarczajacg liczbe uzytkownikéw. Dodatkowo
posiadajg dobrze funkcjonujgcy model biznesowy.

= Etap czwarty - scaling. Faza ekspans;ji polega
na szybkim i efektywnym skalowaniu liczby
uzytkownikéw oraz rosngcych przychodach.
W tym etapie znajdujg sie réwniez startupy
rozpoczynajgce ekspansje zagranicznag.

Czym jest MVP?

MVP (minimum viable product) jest to produkt,
ktéry zawiera wszystko to, co niezbedne do
wprowadzenia go na rynek, a przy tym jest po-
zbawiony wszelkich niekluczowych cech i1 funk-
cjonalnos$ci. MVP buduje si¢ w celu wybadania
sytuacji na rynku oraz uzyskania feedbacku od
pierwszych uzytkownikow.

Definiowanie MVP mozna okresli¢ jako
»obieranie” produktu ze wszystkich tych ele-
mentoéw, ktore nie sg bezposrednio zwigzane
z dostarczeniem uzytkownikowi kluczowe;j
warto$ci. Najlatwiej podej$¢ do tego stawiajac
przy kazdym rozwazanym elemencie produk-
tu proste pytanie: ,,czy bez tego uzytkownicy
nadal bedg uzyskiwaé planowang wartosé?”.
Jesli odpowiedz brzmi ,,tak”, dang funkcjo-
nalno$¢ nalezy odlozy¢ na pdzniejsze fazy re-
alizacji produktu, poniewaz teraz zalezy nam
przede wszystkim na czasie 1 zmniejszeniu
ryzyka nietrafionej inwestycji.

Dlaczego warto zaczaé od MVP?

W przypadku startupéw MVP jest praktycznie
zawsze dobrym pomystem. Pomaga szybko
oszacowac popyt na produkt, zebra¢ cenny fe-
edback 1 pozyska¢ inwestorow. Strategia mini-
malnego produktu pozwala rdwniez zmniejszy¢
ryzyko, jakie wigze si¢ z kazdym nowatorskim
projektem. Dzigki MVP mozna bardzo szybko
skonfrontowa¢ wtasne wyobrazenia o produk-
cie z opiniami prawdziwych uzytkownikow.

Dodatkowo we wczesnej fazie rozwoju produktu
praktycznie nieuniknione sg zmiany, zaréwno
techniczne jak 1 w modelu biznesowym, aby
lepiej spelniat oczekiwania klientéw. Zdecy-
dowanie tatwiej, szybciej i1 taniej modyfikuje
si¢ mniej rozbudowany produkt. Wypuszczenie
na rynek MVP czesto prowadzi do radykal-
nej zmiany pierwotnych zatozen dotyczacych
produktu, a finalny produkt znacznie rdzni si¢
od planowanego. Jednak dzigki temu przed-
siebiorcy budujg produkt posiadajacy wartos¢
uzytkowa dla klientow.
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MVP odgrywa réwniez wazng rol¢ w procesie
pozyskiwania funduszy. Potencjalni inwesto-
rzy widza, ze nasze rozwigzanie nie jest tylko
pomystem, lecz namacalng koncepcja o wery-
fikowalnym potencjale biznesowym. MVP jest
takze najlepszym dowodem powaznego podejscia
startuperéw 1 ich wiary w projekt. Wszak wy-
tworzenie MVP wymaga duzego zaangazowania
1 konkretnych naktadow finansowych.

Po zbudowaniu produktu (optymalnie jeszcze
w postaci MVP) nadchodzi wreszcie upragniony
moment wejscia na rynek. Jest to zdecydowanie
najwazniejszy moment w historii rozwoju kaz-
dego startupu, bo konfrontacja z rynkiem jest
ostateczng weryfikacja stusznos$ci przyjetych
zalozen produktowych i biznesowych.

Jako Zze w niniejszym opracowaniu skupiamy
si¢ na startupach technologicznych, musimy
zwroci¢ uwage na rozroznienie mi¢dzy klientem
a uzytkownikiem. Przyjmijmy konwencje, ze
uzytkownik jest osobg bezposrednio korzysta-
jaca z produktu, podczas gdy klient jest strong
ptacaca za korzystanie z produktu. W przypadku
B2C klient jest tez zwykle uzytkownikiem, na-
tomiast w przypadku B2B sytuacja moze wygla-
da¢ zupehie inaczej - kto$ inny moze korzystac
z produktu, a kto$ inny za niego ptaci.

W wielu przypadkach mozliwa jest sytuacja wej-
$cia na rynek posiadajac juz uzytkownikéw lub
nawet klientow. Taki scenariusz jest oczywiscie
o wiele bardziej komfortowy niz start od zera,
ale mozliwos$¢ jego realizacji w duzym stopniu
zalezy od modelu biznesowego 1 samego pro-
duktu. Niemniej jednak warto si¢ zastanowic,

B2B czy B2C?

Najwiecej startupéw sprzedaje swoje produkty bgdz
ustugi w modelu B2B. 44% startupéw sprzedajgcych
w B2B osigga regularne przychody. W przypadku
sprzedazy B2C regularnymi przychodami moze
pochwali¢ sie tylko 37% startupdw.

Sprzedaz startupow

23%

tylko B2B

tylko B2C

B2BiB2C

pozostate

49%

czy w naszym przypadku nie jest on przypad-
kiem mozliwy do zastosowania.

Pierwsi uzytkownicy

Oczywiscie na tym etapie docelowa grupa uzyt-
kownikow powinna by¢ juz bardzo dobrze okre-
slona, wiec dotarcie do kilku jej reprezentantow
nie powinno stanowi¢ wigkszego problemu. Jesli
nadal masz z tym problem, oto mata podpowiedz:
zwykle pierwszych uzytkownikéw nalezy szu-
ka¢ tam, gdzie znalezliSmy pomyst na produkt.
W poszukiwaniach warto wroci¢ do idei, ktora
stala si¢ przyczynkiem do zatozenia startupu, co
nas przekonato do podjecia ryzyka, jaka wartos¢
chcemy zaoferowac.

Pierwsi uzytkownicy to czesto osoby z najblizszego
otoczenia - rodzina, przyjaciele, wspotpracownicy.
Oczywiscie nie w kazdym przypadku nasz pro-
dukt nadaje si¢ dla kregu znajomych. Nierzadko
docelowym odbiorcg moze by¢ przemyst, firmy
o okreslonym profilu, korporacje. W takiej sy-
tuacji startuperzy na ogoét majg sie¢ kontaktow
w odpowiednim srodowisku, bo zwykle sg z nim
w jaki$ sposob powigzani. Naturalnym wydaje
si¢ wiec rozpoczecie od wlasnej sieci kontaktow.
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Jesli 1 takie] mozliwo$ci nie mamy, powinnisSmy
zainteresowac si¢ wydarzeniami branzowymi.
Roéznego rodzaju targi 1 konferencje to §wietna
okazja, by porozmawia¢ z przedstawicielami
interesujacych nas firm. Niekoniecznie musimy
od razu by¢ wystawcg lub prelegentem (cho¢
jesli jestesmy przygotowani i mamy odpowied-
nie zaplecze finansowe, to czemu nie) - czasem
wystarczy udac si¢ na stanowiska potencjalnych
przysztych klientéw 1 wymieni¢ wizytowki z przed-
stawicielami. Oczywiscie handlowiec ze stoiska
reklamowego to zwykle nie jest nasz docelowy
kontakt, ale moze by¢ punktem zaczepienia do
wejscia do firmy. Zreszta w przypadku mniejszych
przedsiebiorstw nieraz na konferencjach mozna
pozna¢ dyrektorow czy cztonkow zarzadu.

Uscislijmy, ze na poczatku nie méwimy o wielkiej
liczbie uzytkownikow - wrecz przeciwnie - zalezy
nam na kilku osobach/firmach, z ktérymi bedzie-
my mie¢ mozliwie dobry kontakt, ktérym dobrze
wyjasnimy zalozenia produktu i1 ktérych opinii
uwaznie wystuchamy. To ostatnie jest szczegdlnie
istotne. Staruperzy na fali entuzjazmu bardzo czgsto
zapominaja o shuchaniu opinii swych pierwszych
uzytkownikow, zwlaszcza jesli sg one krytyczne.

To jeszcze nie jest moment na wielki marketing,
reklamy w prasie czy telewizji. Na to pora przyj-
dzie p6zniej. Pierwsi uzytkownicy sg bardzo
cenni, bo wykonujg dla nas niezwykle wazna
prace - pomagaja nam oceni¢ prawdziwy potencjat
naszego produktu, a takze wskazuja jego mocne
1 stabe strony. Dlatego tak wazne jest badanie
opinii uzytkownika o naszym rozwigzaniu.

Nalezy tu rozr6zni¢ dwa istotne sposoby dostar-
czenia oceny przez uzytkownika:

» deklaracja uzytkownika - zwykle ocena w po-
staci ankiety lub opinii (np. napisanej w sklepie
z aplikacjami),

» rzeczywiste zachowanie uzytkownika - czyli
jak intensywnie i w jaki sposob korzysta z na-
szego produktu.

Obie te oceny mogg by¢ zgodne, ale takze cal-
kowicie rozbiezne. Rozbieznosci migdzy nimi

stanowig niezwykle cenne zrodto informacji
1 warto im si¢ uwaznie przygladac.

Zastanéwmy si¢ nad dwoma
skrajnymi scenariuszami:

= uzytkownicy oceniajg produkt pozytywnie, ale
nie korzystaja z niego lub korzystaja w znacz-
nie mniejszym zakresie niz si¢ spodziewamy;

= uzytkownicy oceniajg produkt negatywnie,
lecz mimo tego wielu z nich intensywnie
z niego korzysta.

Pierwszy scenariusz wbrew pozorom jest gor-
szy 1 zwykle $wiadczy o tym, ze uzytkownikom
produkt si¢ podoba, lecz na dtuzsza mete nie
dostrzegaja w nim wartosci. Tak moze by¢ np.
z gra czy aplikacja, ktora na chwilg dostarcza
rozrywki, ale po jakims czasie szybko si¢ nudzi.

Drugi oznacza zazwyczaj, ze uzytkownicy do-
strzegaja w produkcie jaka$ wartos$¢, lecz nieko-
niecznie tam, gdzie tworcy. Co wigcej, sami moga
mie¢ problemy z jej zdefiniowaniem. Zta ocena
deklaratywna moze takze wynika¢ z rozbieznosci
miedzy poczatkowymi oczekiwaniami a rzeczywi-
sta wartoscig. W takim wypadku zwykle potrzeba
nieco czasu, by uzytkownicy (i tworcy!) zdotali
okresli¢, co sprawia, ze produktu chce si¢ uzywac.

I tu do gry wchodzi szereg narze¢dzi stuzacych do
badania rzeczywistej aktywnosci uzytkownikow.
Jako ze omowienie tych

technik znaczaco wy-

kracza poza format

tego ebooka, w tym

miejscu wspomni-

my tylko, ze jest

jedna metoda do-

stepna praktycznie

dla kazdego startupu

technologicznego,

a przy tym zwykle

najtansza i najmniej

inwazyjna (najmniej

wplywajaca na uzyt-

kownika). To cza-

sem niedoceniane
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zbieranie 1 analiza logéw aktywnosci. Przy czym
do analizy logow zwykle nie potrzeba niezwykle
skomplikowanych czy kosztownych narze¢dzi
- na poczatek cz¢sto §wietnie sprawdza si¢ ar-
kusz kalkulacyjny.

Pierwsi klienci

Jak juz wspomnieliSmy wcze$niej, z klienta-
mi mamy do czynienia, gdy w gre zaczynaja
wchodzi¢ pienigdze. Nie oznacza to jednak,
ze mozna lekcewazy¢ pierwszych bezptatnych
uzytkownikdw. Zauwazmy, ze sg to osoby, ktore
poswiecaja swoj czas na weryfikacje naszego
produktu. Nawet jesli dostrzegaja w nim war-
tos¢, to weale nie musza by¢ pewni przetrwania
naszego startupu, a mimo to inwestujg w niego
swoj czas. Bez wahania oferujmy im bonusy,
zwlaszcza takie, ktore niewiele lub wrecz nic
nas nie kosztujg. W szczego6lnosci nie wahajmy
si¢ przyznawac im specjalnych przywilejow (np.
znizek czy bezplatnych dozywotnich pakietow
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premium), bo bez watpienia zapracowali na nie
testujac produkt 1 dostarczajac cennych informacji.

Zanim wyjdziesz z marketingiem na szerszy
rynek, sprawdz w najblizszym otoczeniu mozli-
wosci monetyzacji. Przy czym sytuacja wyglada
tu odmiennie dla B2C 1 B2B. Na rynku bizne-
sowym czasem jeden dobry klient wystarczy,
by zapewni¢ startupowi przetrwanie. Czasem
spotykanym modelem jest wrecz budowanie pro-
duktu dla jednego konkretnego klienta z my$la
0 pdzniejszym wyjsciu do innych podmiotow
z analogicznymi potrzebami. Trzeba przyznac,
ze jest to bardzo komfortowa sytuacja, ale na-
lezy pamigtac, ze pierwszy klient biznesowy
jest w uprzywilejowanej pozycji i moze wy-
maga¢ funkcjonalnosci, ktore niekoniecznie
znajdag zastosowanie u kolejnych klientow. Ale
to niewielka cena za mozliwo$¢ sprawdzenia
produktu przy minimalnym ryzyku.

Na rynku konsumenckim jest trudniej - na ogot
musisz posiadac setki (jesli nie tysigce) klientow,
by osiggna¢ rentownos¢, a sam proces budo-
wania bazy klientdow moze by¢ zmudny
1 dtugotrwaly. Ale kazdy ptacacy
uzytkownik jest zywym dowo-
dem stusznosci Twojego pomy-
stu. A jesli masz juz zbudowany
powtarzalny proces docierania
do potencjalnych klientoéw, mozna
zacza¢ myslec o skalowaniu.
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Skalowanie

W przypadku czesci startupow technologicznych, zwlaszcza tych bazujacych
na oprogramowaniu, bariery wejscia na rynek sg stosunkowo niskie. W praktyce
oznacza to, ze produkty, ktore zaczynaja odnosi¢ sukces komercyjny, wzglednie
latwo jest skopiowac i w krotkim czasie ich nowatorskos¢ przestaje by¢ prze-
waga konkurencyjng. Z tego wzgledu konieczne staje si¢ sprawne skalowanie,
ktore pozwoli rozszerzy¢ liczbe klientow i zdoby¢ nowe rynki, ugruntowujac

tym samym mocng pozycje startupu.

Czym jest skalowanie?

W fachowej terminologii spotyka si¢ czasem
rozrdznienie miedzy wzrostem a skalowaniem.
Przez wzrost rozumiane jest zwigkszanie za-
sobow firmy, a przez skalowanie zwigkszanie
przychodéw bez zmiany wielkos$ci zasobow.
[ mimo Ze w tym ujeciu réznica znaczen jest
istotna, na potrzeby niniejszego opracowania
przyjmijmy, ze skalowanie oznacza szeroko
rozumiane zwiekszanie przychodow firmy, bez
analizowania wplywu na zasoby.

Powigkszanie liczhy klientow

Startupy znajdujace si¢ w czwartej fazie rozwoju
skupiajg si¢ przede wszystkim na powigkszaniu
bazy uzytkownikow. W tym celu wykorzystuja
odpowiednig strategie marketingows i promoc;jg.
Zwigkszenie liczby klientow powoduje wzrost
sprzedazy, a w rezultacie prowadzi do osiggania
wyzszych zyskow.

Nie miej ztudzen - Twoj startup nie odniesie
sukcesu, jesli nikt nie bedzie wiedziat o jego ist-
nieniu i oferowanym produkcie. Z tego powodu
kluczowym czynnikiem powodzenia firmy jest
okreslenie odpowiedniej strategii marketingo-
wej, ktora pomoze Ci w promowaniu produktu.
Dzigki niej uzyskasz wazne informacje po-
trzebne w procesie promocji produktu. Dopiero
wtedy mozesz zastanowi¢ si¢ nad konkretnymi
kanatami promocji, ktore pozwolg dotrze¢ do
okreslonych grup klientow.

Skalowanie najbezpieczniej jest zacza¢ po spel-
nieniu trzech ponizszych warunkow:

1. Musimy zna¢ parametr zwany warto$cig klienta
w czasie (CLV, Customer Lifetime Value), czyli
jakich spodziewamy si¢ przychodow z kazdego
nowego klienta. Co wigcej, warto$¢ ta musi
by¢ stabilna (w miare stata 1 przewidywalna
dla kazdego kolejnego klienta).

2. Koszt pozyskania nowego klienta (CAC,
Customer Acquisition Cost) powinien by¢
odpowiednio niski wzgledem CLV - nie po-
winien przekroczy¢ 30% tej wartosci.

3. Rynek, do ktérego mozesz dotrze¢, musi by¢
na tyle duzy, aby mozna byto znaczaco roz-
szerzy¢ zakres dziatalnosci.

Dodatkowo nalezy pamigtac,
ze pozostale struktury firmy
(glownie produkcja, ale rowniez
HR czy administracja) powinny

Strategia marketingowa
powinna skladac sie z:

= analizy rynku i konkurencji,

= okreslenia grupy docelowej,

= zdefiniowania wartosci i korzysci dla klientow,

= budzetu marketingowego.
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by¢ przygotowane do rosnacej skali sprzedazy
1 wigzacych si¢ z tym obcigzen.

Do najwazniejszych elementow skalowania
nalezg: liczba klientéw 1 zasigg terytorialny.
Kazdy z nich mozna rozwija¢ na kilka roz-
nych sposoboéw. Czgsto proces skalowania
wigze si¢ z wchodzeniem na inne segmenty
lub nowe rynki.

Szukanie nowych klientow na rynku rodzimym
mozna w pewnym uproszczeniu realizowac
na jeden z dwoch sposobow: znajdujac nowe
sposoby dotarcia do dotychczasowej grupy od-
biorcow lub znajdujac nowe grupy docelowe.
Pierwszy sposob jest zdecydowanie latwiejszy,
poniewaz w zasadzie ogranicza si¢ do zmiany
lub rozszerzenia dzialan marketingowych. Drugi
sposOb wymaga, oprocz dziatan marketingowych,
takze adaptacji modelu biznesowego lub nawet
samego produktu, poniewaz nowe grupy doce-

Kim sg klienci startupow?

= Az 79% startupdw sprzedaje swoje produkty
badz ustugi firmom.

= Najczesciej z rozwigzan startupéw korzystajg
mikroprzedsigbiorstwa i MSP.

= Coraz wiecej korporacji zaczyna
wspotpracowac ze startupami.

61% firmy mate i Srednie (< 250 zatrudnionych)

41% firmy duze i korporacje (> 250 zatrudnionych)

27% osoby fizyczne

16% klienci instytucjonalni,urzedy

Dziatalnos¢ miedzynarodowa
startupow

= 39% startupdw posiada zagranicznych klientow.

= WSsrod eksporteréw az 60% osigga regularne

przychody, a ponad potowa znajduje sie w grupie
najlepiej zarabiajgcych.

lowe moga mie¢ inne potrzeby i wymagania od
pierwotnego modelowego klienta.

Nic dziwnego, ze w poczatkach skalowania wigk-
szos¢ przedsigbiorstw skupia si¢ na poczatkowe,
dobrze znanej grupie docelowej, szukajac coraz
to nowych drdg dotarcia do niej. Jednakze predze;j
czy pdzniej model ten zaczyna si¢ wyczerpy-
wac 1 konieczne staje si¢ dostosowanie strategii
1 produktu do innych grup. Proces wytworzenia
produktu dostosowanego do nowych klientow
czesto jest drozszy 1 wymaga wigkszych zaso-
bow, a przy tym rosng takze koszty utrzymania.

Lagranica

Dla przedsigbiorcow dziatajacych na stosun-
kowo niewielkim rynku, jakim jest Polska,
dos¢ naturalnym elementem wzrostu wydaje
si¢ wyj$cie na rynki zagraniczne. Rozszerzajac
dziatalnos$¢ swojej firmy o nowe regiony i kraje,
nalezy pamigta¢ o dwoch najbardziej istotnych
elementach, do ktérych nalezg formalnos$ci
prawne 1 klienci. Przed wej$ciem na nowy ry-
nek zagraniczny upewnij si¢, czy Twoj produkt
spetnia wymagane lokalne normy i standardy.
Pamigtaj takze o wystepujacych roznicach kul-
turowych. Klienci ré6znych panstw mogg mie¢
odmienne zachowania zakupowe, dlatego war-
to dostosowac strategie marketingowa pod ich
upodobania. Nalezy pamigta¢ o dodatkowych
kosztach zwigzanych z procesem tlumaczen
na kilka jezykéw. Przed wejSciem na nowy
rynek warto przeprowadzi¢ analize lokalnej
konkurencji. W wielu przypadkach dziatalno$¢
zagraniczna nie jest mozliwa bez posiadania
lokalnego biura lub przedstawicielstwa.
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Mimo iz Unia Europejska daje bardzo duze
mozliwosci, to niekoniecznie jest optymalnym
rynkiem dla kazdego produktu czy modelu biz-
nesowego. Cho¢ w miarg ujednolicona prawnie,
jest bardzo zréznicowana kulturowo 1 jezykowo,
co przy niektérych produktach moze by¢ bardzo
duzym problemem. Nic dziwnego, ze wielu star-
tuperow ekspansje zagraniczng zaczyna od rynku
amerykanskiego, ktory nie do$¢, ze ma duzg site
nabywczg, to jeszcze jest jednolity jezykowo
1 0golnie przyjazny nowym technologiom. Jed-
nak zdarzaja si¢ rowniez przedsigbiorcy, ktorzy
prowadzg ekspansje na blizsze nam kulturowo
rynki Europy Wschodniej lub do niezwykle za-
sobnych krajow Bliskiego Wschodu.

Nie tylko nowi klienci

Zdobywajac nowych klientdéw nie mozna zapo-
mnie¢ o starych. W sprzedazy mawia si¢ (nie-
bezpodstawnie), ze pozyskanie nowego klienta
jest kilkukrotnie drozsze od utrzymania starego,
dlatego tez najbardziej spektakularne strategie
skalowania skupiajg si¢ na zwigkszaniu przy-
chodow z juz pozyskanych klientow. I tu znow
mozna zastosowac szereg technik, od prostego
zwigkszenia oplat, przez oferowanie dodatko-
wych ustug, wariantow czy pakietow.

Warto pamig¢tac, ze na dtuzsza mete to wlasnie
stali klienci z dtugim stazem najlepiej S$wiadcza
o jakosci produktu startupu. Przy odpowiednie;j
skali moga by¢ oni nieocenionym wsparciem
marketingu i sprzedazy dzigki networkingowi oraz
poleceniom. Wtasnie dlatego warto o nich dbac.
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Lakonczenie

Drogi Czytelniku, cieszymy sie, ze dotrwates w lekturze do samego konca. Jestesmy swiadomi, ze ni-
niejszy ebook jest peten skrétéw i uproszczen. Mamy jednak nadzieje, ze choé czes¢ znalezionych
tu informacji okazata sie dla Ciebie interesujgca i przydatna oraz ze udato nam sie dostarczy¢ Ci
inspiracji do dziatania i podjecia wyzwania, jakim jest stworzenie i prowadzenie wtasnego startupu.

Zyczymy Ci sukceséw na tym polul!

Na koniec przedstawiamy kilka informacji na temat czynnikéw decydujgcych o sukcesie startupow
(wedtug raportu ,,European Startup Monitor 2019/2020”). Zgodnie z nim najwiecej startupdéw za naj-
wazniejszy czynnik sukcesu uwaza posiadanie zaangazowanego i zgranego zespotu. Swietny
pomyst sam sie nie obroni, lecz potrzebuje ambitnych ludzi, ktérzy bedg go doskonali¢ i rozwijac.
Dobry zespét powinien sktadac sie z cztonkéw posiadajgcych réznorakie kompetencije oraz silnego
lidera majgcego autorytet. Wszyscy cztonkowie zespotu powinni by¢ zdyscyplinowani i dgzy¢ do
wspolnych celow. Dobra komunikacja zespotu nie tylko zmniejsza ryzyko wystepowania btedow
i nieporozumien, ale takze usprawnia proces podejmowania decyzji.

Przedsiebiorcy podkreslajg takze, ze kluczowym czynnikiem sukcesu jest opracowanie i dobranie
odpowiedniego modelu biznesowego do podjetej dziatalnosci. W modelu biznesowym nalezy
zdefiniowa¢ wartos¢ produktu, sprecyzowacé grupe docelowg oraz okresli¢ strategie dystrybuciji.
Warto skupic¢ sie réwniez na okresleniu odpowiedniej strategii marketingowe;.

Zatozyciele startupdw zauwazajg takze, ze bardzo waznym czynnikiem sukcesu jest elastycznosé
firmy i umiejetnos¢ adaptacji do zmian w otoczeniu. Obecnie zyjemy w dynamicznie zmieniajgcym
sie Swiecie, dlatego tez firmy muszg sie stale rozwija¢ i adaptowac swoje produkty do wymagan i po-
trzeb klientow, aby nie zosta¢ wypartym z rynku przez konkurencje. Caty czas nalezy obserwowaé
zmiany zachodzgce w grupie docelowej i na rynku oraz szybko na nie zareagowac.

Kolejnym istotnym sktadnikiem sukcesu jest dostep do kapitatu. Wiadomo, ze bez posiadania od-
powiednich funduszy niewiele mozna zrobi¢. Startuperzy podkreslaja, ze otrzymanie dofinansowania
badz grantu pozwala im nie tylko na rozpoczecie dziatalnosci, ale rowniez na rozwijanie biznesu.
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Lespot ImpiCode

ImpiCode to nowoczesny software house oferujacy
nie tylko wysokiej klasy ustugi programlstyczne
lecz réwniez konsulting w obszarze IT i blznesu
Firma pracuje z duzymi korporacjami jak rownlez G
ze startupami, ktére wspiera na trudnej drodze e
budowania biznesu. i
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