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Z ogromng satysfakcjg oddajemy w Parstwa rece unikalny poradnik dla firm
MSP, ktore planujg sprobowac swoich sitw Dolinie Krzemowej uznawanej za
E innowacyjne centrum $wiata zachodniego. Unikalny, bo zawierajacy porady
- 3 najlepszych lokalnych mentoréw i inwestordw, z ktérymi przyszto nam pra-
) cowac w trakcie 3 lat realizacji projektu pilotazowego Polski Most Krzemowy
— , (2013-2015), jak rowniez praktyczne wnioski i spostrzezenia pracownikow
\\—-"' biura akceleracyjnego w San Francisco, ktorzy obstuzyli z sukcesem kilka-
dziesigt polskich firm. Czes¢ poradnikowa niniejszej publikacji poprzedzona
‘ i jest opisem rynku amerykanskiego, krétkg charakterystyka samego projektu
oraz przedstawieniem naszych beneficjentow, czyli najwazniejszych akto-

row na projektowej scenie.

Musze przyzna¢, ze jestem dumna przede wszystkim z polskich przedsie-
biorcow — zdeterminowanych i otwartych ludzi, ktérzy nie obawiali sie wskoczy¢ na gteboka wode, do
najbardziej konkurencyjnego biznesowo Srodowiska na $wiecie, i — wyszli z tej proby zwyciesko. Kilko-
ro z nich juz miesigc po zakonczeniu programu akceleracyjnego zarejestrowato dziatalno$¢ w USA, inni
podpisali umowy z partnerami/przedstawicielami na tamtym rynku. Co wiecej, bez wyjatku kazda z tych
firm ma konkretne perspektywy na rozwijanie swojej dziatalnosci w jakiejs formie wspotpracy z rynkiem
amerykariskim. Jako prezes PARP mam wiec najwazniejsze w mojej pracy poczucie, ze prowadzony przez
nas projekt praktycznie i znaczaco pomogt innowacyjnym przedsiebiorcom.

Chciatabym zatem podziekowa¢ zespotowi projektowemu PARP pod kierownictwem dyrektora Michata
Polanskiego za wielkie, i docenione przez uczestnikdw, zaangazowanie w to pionierskie na polskim rynku
przedsiewziecie. Dziekuje rowniez naszemu partnerowi — Wydziatowi Promocji Handlu i Inwestycji Amba-
sady RP w Waszyngtonie kierowanemu przez radce ministra Pawta Pietrasienskiego za znakomita wspot-
prace i bardzo sprawng organizacje trzeciego, kluczowego etapu projektu na miejscu w San Francisco.

Przez najblizszych piec lat bedziemy wspdlnie realizowac kolejny, szerzej zakrojony, projekt tego typu
0 nazwie Polskie Mosty Technologiczne. Wiemy juz, ktére elementy projektu nalezy wzmocnic, a ktére
zmodyfikowad, by przynosity jeszcze wiecej korzysci jego beneficjentom. Zapraszam wiec wszystkie
polskie mikro, mate i srednie firmy technologiczne do zapoznania sie z warunkami udziatu w Mostach
w przysztych latach. To, co zyskajg na pewno, to najwyzszej proby doradztwo dotyczace rozwoju swo-
jego przedsiebiorstwa, cenne kontakty i lekcje biznesowego podejscia w stylu amerykanskim. Moga
jednak realnie oczekiwac duzo wiecej przy odpowiednim wktadzie swojej pracy. Jak powiedziat jeden
7 uczestnikow Mostu:,...widze, ze gdybym nie pojechat tam — to popetnitbym jeden z najwiekszych
bteddbw mojego zycia!

Bozena Lublinska-Kasprzak
Prezes
Polska Agencja Rozwoju Przedsiebiorczosci



Jest mi niezmiernie mito poinformowac Panstwa o zakoriczeniu projektu sys-
temowego Polski Most Krzemowy, ktérego 3. etap realizowany byt przez biuro
akceleracyjne w San Francisco Wydziatu Promocji Handlu i Inwestycji Ambasady
RP w Waszyngtonie, w ramach partnerstwa z Polska Agencja Rozwoju Przedsie-
biorczosci, w okresie od wrzesnia 2014 roku do pazdziernika 2015 roku. W tym
czasie beneficjenci uczestniczyli w zindywidualizowanym programie akcele-
racyjnym, zaréwno w Dolinie Krzemowej, jak i w innych osrodkach na terenie
USA, takich jak Waszyngton, Boston, Denver czy Chicago. tgcznie polskie firmy
technologiczne skorzystaty ze wsparcia kilkudziesieciu amerykanskich eksper-
téw, w trakcie facznie niemal dwdéch tysiecy godzin spotkant mentoringowych
oraz ponad péttora tysigca spotkan biznesowych (B28B, B2C).

Program spotkat sie z bardzo dobrym odbiorem oraz ocenami jego uczestnikow, ktérzy od samego po-
czatku wypowiadali sie pozytywnie na temat udziatu w kazdym z trzech etapdw projektu. Za silng strone
,Polskiego Mostu Krzemowego” nalezy uznac jego wielofazowy charakter, zaktadajacy dokonywanie oceny
postepow czynionych przez jego uczestnikdw w miare przechodzenia do kolejnych faz programu. Takie roz-
wigzanie, oparte na stopniowym weryfikowaniu przygotowania przedsiebiorstw przez specjalistow z Doliny
Krzemowej, pozwolito na kwalifikowanie do kolejnych, bardziej zaawansowanych etapdw projektu najlepiej
predysponowanych do ekspansji na rynku amerykanskim firm.

Dzieki realizacji programu akceleracyjnego, jego uczestnicy mieli mozliwos¢ zaprezentowania swoich pro-
duktow, znalezienia potencjalnych partnerow do wspdtpracy oraz zdobycia nowych klientéw, a takze innych
kontaktow, ktére wykorzystajg w swojej dziatalnosci. Dodatkowo, dziatania w ramach programu przyczynity
sie do promocji Marki Polskiej Gospodarki oraz kreowania pozytywnego wizerunku Polski poprzez wska-
zywanie jej osiggnie¢ gospodarczych, atrakcyjnosci inwestycyjnej oraz potencjatu rozwoju, jak rowniez do
identyfikowania szans rynkowych dla mtodych firm technologicznych.

Dowodem na sukces projektu jest fakt, iz cze$¢ firm podpisata juz umowy z amerykanskimi partnerami na
dostawe i $wiadczenie ich ustug na amerykariskim rynku, a kilka z nich utworzyto w USA biura przedstawi-
cielskie lub handlowe. Wiekszo$¢ uczestnikow programu deklaruje, iz powroci do Standw Zjednoczonych
i Doliny Krzemowej, aby kontynuowa¢ dziatania zwigzane z rozwojem firmy oraz dalszym poszerzaniem
kontaktow biznesowych.

Chociaz dtugofalowe skutki realizacji projektu beda przedmiotem dalszych badan, pierwsze efekty progra-
mu wskazujg na potrzebe kontynuacji wspierania mtodych polskich firm technologicznych zaréwno w Do-
linie Krzemowej, jak i innych amerykanskich i poza-amerykanskich osrodkach innowacyjnych w formule
wielofazowych programow akceleracyjnych.

Mam nadzieje, ze zaprezentowane w publikacji doswiadczenia beneficjentow programu Polski Most Krze-
mowy wzbogacg wiedze naszych rodzimych przedsiebiorcow planujacych wejscie na rynek amerykanski,
w tym promocje swoich rozwigzan w najbardziej innowacyjnym ekosystemie $wiata. Wierze, iz bedzie to
interesujaca lektura dla firm poszukujgcych najlepszych wzorcow zwigzanych z pozyskaniem partneréw biz-
nesowych oraz inwestorow w USA, jak réwniez zacheta i wskazdwka dla tych, ktorzy chcg odnies¢ sukces
w Dolinie Krzemowej.

Pawet Pietrasieniski
Radca Minister
Wydziat Promocji Handlu i Inwestycji Ambasady RP w Waszyngtonie



RYNEK AMERYKANSKI ORAZ WATKI POLSKIE

Rynek Standw Zjednoczonych Ameryki jest bez watpienia istotny dla ekspansji miedzynarodowej pol-
skich przedsiebiorcéw, zwlaszcza reprezentujgcych branze wysokich technologii. Wynika to m.in. z wiel-
kosci rynku konsumenckiego, w tym obecnosci nabywcow o duzych zasobach finansowych (54 tys. USD
to $redni roczny dochdd amerykanskiego gospodarstwa domowego w 2014 r), naktadéw na badania
i rozwdj (481 mld USD wydanych w 2014 roku — najwiecej na swiecie), liczby zarejestrowanych patentéw
(159 tys. patentow w 2014 r. — najwiecej na $wiecie), a w przypadku Doliny Krzemowej réwniez najwiek-
szej koncentracji funduszy venture capital (VC), czyli profesjonalnych inwestoréw, ktérzy poszukujag naj-
bardziej obiecujacych projektéw innowacyjnych.

Gospodarka amerykariska ostatecznie uporata sie ze skutkami kryzysu finansowego i wkroczyta na sciezke
stabilnego rozwoju. Swiadczy o tym wiele sygnatéw, takich jak najszybsze od 4 lat tempo wzrostu go-
spodarczego oraz najszybsze od 15 lat tempo generowania nowych miejsc pracy. USA zajety 7. miejsce
w opublikowanym w 2015 r. raporcie Banku Swiatowego,Doing Business’, ktory bada warunki zaktadania
i prowadzenia dziatalnosci gospodarczej we wszystkich krajach na swiecie.

Wydatki osobiste stanowia prawie 70% PKB Stanéw Zjednoczonych i sa gtdwnym motorem napedowym
amerykanskiej gospodarki. Do wzrostu konsumpcji w duzej mierze przyczynity sie poprawa sytuacji na
rynku zatrudnienia oraz niskie ceny paliw. W bardzo szybkim tempie rosty tez inwestycje przedsiebiorstw
oraz inwestycje na rynku mieszkaniowym.

W 2014 r. tworzonych byto w gospodarce amerykariskiej srednio 260 tys. nowych miejsc pracy miesiecz-
nie (wzrost ze 199 tys. w 2013 r.), co stanowi 30% wzrost i byto najszybszym tempem generowania no-
wych miejsc pracy przez gospodarke od 1999 r. Stopa bezrobocia na koniec roku wynosita 5,7%, co jest
najnizszym poziomem od 2007 r. (cho¢ zgodnie z amerykanskg metodologig, wielkosci te méwig tylko
o liczbie 0séb aktywnie poszukujgcych pracy a nie o ogdlnej liczbie 0séb pozostajacych bez pracy).

Polityka handlowa USA

Wedtug danych US Census Bureau i amerykanskiego Departamentu Handlu, Stany Zjednoczone w kolej-
nym roku z rzedu zanotowaty wzrost obrotow handlu zagranicznego. Amerykarnski eksport doébr i ustug




wynidst w 2014 1. 2345 mild USD i byt 0 2,9% wyzszy od eksportu zrealizowanego rok wczesniej. Gtéwna
przyczyng wzrostu eksportu byta poprawa pozycji konkurencyjnej amerykanskiej gospodarki wynikajgca
z dostepu do taniej energii i inwestycji przedsiebiorstw w baze wytwdrcza, a takze innowacje. Gtownymi
kierunkami amerykanskiego eksportu byty: Kanada (312 mld USD), Unia Europejska (277 mld USD), Mek-
syk (240 mld USD), Chiny (124 mld USD) i Japonia (67 mld USD).

Amerykanski import débr i ustug w 2014 r. wyniost 2850 mld USD i byt wyzszy od importu zrealizowane-
go w roku poprzednim roku o 3,4%. USA importowaty gtéwnie z Chin (467 mld USD), Unii Europejskiej
(417 mld USD), Kanady (346 mld USD), Meksyku (294 mld USD) i Japonii (139 mld USD).

USA prowadzi aktywna polityke handlowa. Otwieranie globalnych rynkdw jest jednym z narzedzi stra-
tegii dynamicznego zwiekszania eksportu, ktéra ma by¢ narzedziem wychodzenia USA z kryzysu finan-
sowego i motorem kreowania wzrostu gospodarczego w przysztosci. USA skupiajg sie na rozwigzaniach
bilateralnych (FTA z Korea Ptd. podpisany w 2012 r.) i multilateralnych (negocjowane obecnie TTIP —
o tym ponizej — i zakoriczone negocjacje TTP), mniej uwagi poswiecajac aktywnosci na forum WTO.
Porozumieniem o najwiekszym potencjale wydaje sie by¢ umowa o Transatlantyckim Partnerstwie Han-
dlowo-Inwestycyjnym (TTIP — Transatlantic Trade and Investment Partnership) z Unig Europejska. W zgodnej
opinii ekspertdw, harmonizacja uregulowan i standardow jest obszarem, ktory powinien przynies¢ oby-
dwu gospodarkom najwieksze korzysci. Z racji wielkosci obydwu gospodarek (odpowiadajgcych razem
za ponad potowe $wiatowego PKB i ponad jedna trzecia $wiatowego handlu), umowa nie tylko na nowo
zdefiniuje stosunki gospodarcze na linii UE-USA, ale takze bedzie wptywac na kreowanie zasad handlu
globalnego w przysztosci. Wyznaczanie tych standarddw wydaje sie szczegdinie wazne zaréwno dla USA
jak i UE w perspektywie wzrostu znaczenia globalnego gospodarek mocarstw azjatyckich.

Polsko-amerykanska wspoétpraca handlowa

W 2014 r. polski eksport do USA osiggnat wartos¢ 5,17 mld USD (wszystkie dane za US Census Bureau), co
byto najwyzszym wynikiem w historii polsko-amerykanskiej wymiany handlowej. Z kolei wartos¢ amery-
kanskiego eksportu do Polski wyniosta 3,65 mld USD, wiec w poréwnaniu z rokiem 2013, zmniejszyfa sie
0 6%, podczas gdy polski eksport wzrdst o 5%,. W roku 2014, Polska odnotowata dodatni bilans w handlu
z USA w wysokosci 1,51 mld USD, wiekszy w poréwnaniu z rokiem 2013 o0 33%.



Najwyzszg wartos¢ polski eksport osiaggnat w nastepujacych kategoriach towarowych:
« sprzet transportowy, w tym silniki samolotowe i ich czesci: 1,13 mld USD (4% spadku wartosci w po-
rownaniu z 2013 r.)
» komputery i elektronika: 724,7 min USD (10% wzrostu)
+ maszyny nieelektryczne: 583,6 min USD (15% wzrostu)
« sprzet elektryczny i AGD: 480,4 min USD (20% wzrostu)
» meble: 389,8, mIn USD (21% wzrostu)

Inwestycje polskie w USA

W 2014 r. Wydziat Promocji Handlu i Inwestycji w Waszyngtonie (WPHI) prowadzit obserwacje rynku pol-
skich inwestycji w USA, ktére wskazuja, iz ich wartos¢ osiggneta co najmniej 2.1 mid USD (6.3 mid PLN).
Zaangazowanie inwestycyjne polskich podmiotéw na rynku USA stale rosnie. WPHI zidentyfikowat na
terenie USA 54 aktywne podmioty rynkowe — 16 firm wiecej w poréwnaniu z rokiem poprzednim — ktore
mozna okresli¢, jako,polskie inwestycje w USA’, czyli firmy, ktorych gtéwna siedziba znajduje sie na terenie
Polski, maja zarejestrowang dziatalnos¢ gospodarcza na terenie Standw Zjednoczonych oraz przynajmniej
jednego statego przedstawiciela lub pracownika w USA.

Sposréd dotychczas zidentyfikowanych polskich inwestycji w USA, ponad 30% reprezentuje sektor IT/ICT. Poza
najwiekszg z firm — Comarch, ktéra swojg dziatalnos¢ w USA rozpoczeta w roku 2003, s3 to przedsiewziecia zre-
alizowane w okresie ostatnich kilku lat (w 2014 r. swoje biura otworzyty m.in. OORT, Growbots, czy Booke).

Wiekszo$¢ polskich inwestycji w USA ma charakter dystrybucyjno-marketingowy. Firmy rzadko przenosza
do USA swoje procesy produkcyjne. Wedtug szacunkow WPHI, zatrudniaja one w tej chwili ponad 10 tysie-
cy amerykanskich pracownikéw. Analiza poszczegdlnych przypadkdw wskazuje, ze tworzenie miejsc pracy
przez polskie firmy w USA prowadzi do powstawania nowych miejsc pracy réwniez w Polsce. Dobrym przy-
ktadem jest tu firma INGLOT, ktéra dzieki inwestycjom w nowe punkty sprzedazy w Stanach Zjednoczonych
zwieksza swoje potrzeby produkcyjne w Polsce, a tym samym zwieksza zatrudnienie. Ocenia sie, iz kazdemu
nowoutworzonemu przez polskie firmy w USA miejscu pracy towarzyszy powstanie przynajmniej jednego
miejsca pracy w Polsce, co wynika przede wszystkim ze znaczacej przewagi inwestycji prosprzedazowych
nad tymi o charakterze produkcyjnym. Rezultatem aktywnosci biznesowej polskich firm na terenie USA jest
wiec fgcznie co najmniej 20 tys. nowych miejsc pracy utworzonych w Polsce i USA.

Dolina Krzemowa i San Francisco Bay Area

Jednym z najwazniejszych centrow rozwoju technologicznego wspétczesnego swiata jest Dolina Krze-
mowa. Obszar ten, potozony na Zachodnim Wybrzezu Stanéw Zjednoczonych, obejmuje swoim zasie-
giem kilkanascie miejscowosci potozonych na potudnie od miasta San Francisco — m.in. Coupertino, Santa
Clara, Menlo Park, Palo Alto, Sunnyvale, San Jose, Los Gatos.

Dolina Krzemowa stanowi unikatowe $rodowisko dla tworzenia innowagji, co wynika z koncentracji w tym miejscu:

» wiodacych osrodkéw naukowo-badawczych i szkdt wyzszych (Stanford, University of California Ber-
keley, University of San Francisco, San Francisco State University, Santa Clara University, University of
California, San Jose State University, Santa Cruz),

« duzych firm technologicznych (Hewlett-Packard, Intel, Cisco Systems, Apple Inc., Scan Disk, Syman-
tec, Oracle Corporation, Google, Sun, eBay, Yahoo!, Amazon co. AMD, NVIDIA, Adobe Systems, Intel,
Facebook, Groupon, Hitachi Data Systems, LinkedIn, McAfee),

« instytutdw badawczych (SRl International, Nasa Ames Research Center, Almaden Research Center, FXPAL),

« funduszy typu venture capital oraz aniotéw biznesu — Dolina Krzemowa jest miejscem ponad 40% inwe-
stycji realizowanych przez amerykanskie fundusze VC (ponad 20 mld USD rocznie realizowane w ramach
ponad 3000 wejs¢ kapitatowych). Do najbardziej znanych funduszy VC dziatajacych na tym obszarze nale-
73: Kleiner Perkins, Sequoia i Accel Benchmark, Khosla Venture, Andreesen Horowitz, Kairestsu Forum,

« znacznej liczby firm doradczych (prawniczych, ksiegowych, konsultingowych),



« inkubatoréw przedsiebiorczosci i wyspecjalizowanych organizacji akceleracyjnych (500 Startups,
Y Combinator, US Market Access Center, Rocket Space, Blackbox, Runway, Topline, StartX, SRl Interna-
tional’s Internal Business Incubation),

» jakosci dostepnych zasobdw ludzkich (35% pracownikéw zatrudnionych na obszarze Doliny Krze-
mowej to pracownicy firm technologicznych).

Warto wspomnie, ze poza branzami komputerowymi, Dolina Krzemowa jest takze centrum biotechno-
logii, cleantech, nano-technologii oraz sektora urzadzen medycznych.

Wyjatkowe srodowisko miedzynarodowe

Dolina Krzemowa tworzy unikalne srodowisko dla powstawania i akceleracji nowych przedsiebiorstw,
ktore korzystajg w tym miejscu zardbwno z dostepu do kapitatu, rozwigzan technologicznych, modeli
zarzadzania, jak tez wyjatkowej sieci powiazan osobistych (social networking). Tutejsza kultura bizne-
SOWa, panujaca zwtaszcza wsrdd ,mtodych” firm typu start-up, opiera sie w duzej mierze na koncepcji
dzielenia sie (wiedzg, doswiadczeniem, kontaktami), co wptywa na powstanie unikatowej przestrzeni
sprzyjajgcej powstawaniu tzw. otwartych innowacji (wedtug tej koncepgji firmy nie moga polegac¢ wy-
tacznie na swoich witasnych badaniach, ale powinny nabywa¢ patenty lub licencje na wynalazki i inne
nowatorskie rozwigzania od innych firm, a takze udostepniac¢ swoje wynalazki, ktérych nie wykorzystu-
ja, innym podmiotom na zasadzie sprzedazy licencji, tworzenia konsorcjéw itd.).

Istotng cechg Doliny Krzemowej jest rowniez otwartos¢ wynikajgca m.in. z tego, ze znaczna cze$¢ pracu-
jacych tam manageréw pochodzi spoza USA. Region ten skupia najlepszych pracownikéw w dziedzinie
wysokich technologii, obecnych tam w liczbie 387 tys. Ponad potowa start-updw zatozona zostata przez
imigrantow, w tym najwiecej przez osoby z Indii i Chin. Jedna trzecia naukowcéw i inzynieréw z Doliny
Krzemowej to imigranci.

W Dolinie Krzemowej swojg gtdéwng siedzibe maja 54 firmy z listy Fortune 500. Ponadto, wiele firm zagra-
nicznych ma tutaj swoje przedstawicielstwa oraz prowadzi wtasne centra badawcze (np. SAP, VW, Nokia,
Samsung, Ericsson).

Pomoc rzadowa dla firm

Mozliwos¢ wykorzystania Doliny Krzemowej i jej wyjatkowego srodowiska do promodji wiasnych firm tech-
nologicznych zostata dostrzezona przez administracje rzagdowe i organizacje otoczenia biznesu z wielu kra-
jow i regiondw. Obecnie na terenie Doliny Krzemowej dziatajg organizacje reprezentujace wiekszos¢ panstw
europejskich (np. Innovation Norway, Innovation Centre Denmark, Spain Tech Center czy German Accelera-
tor) a takze wiele pozaeuropejskich (np. koreaniski KITECH, japonski JETRO czy brazylijski ApexBrasil).
Oprocz Polski, swoje przedstawicielstwa w Dolinie Krzemowej posiadajg rowniez inne kraje Europy Srod-
kowo-Wschodniej, w tym Litwa, totwa, Estonia, Czechy i Rosja.

Wiekszo$¢ z wymienionych instytucji koncentruje sie w swoich dziataniach na wsparciu rodzimych przed-
siebiorcéw, a w szczegodlnosci mtodych innowacyjnych firm, w poszukiwaniu przez nie partneréw gospo-
darczych i inwestoréw na terenie Doliny Krzemowej. Promuja rowniez wiasne kraje jako miejsca lokalizacji
inwestycji.
Wsparcie dla przedsiebiorcéw obejmuje najczesciej:
« udostepnienie powierzchni biurowej oraz adresu, ktéry moga wykorzystywac w kontaktach z lokal-
nymi przedsiebiorcami,
« Swiadczenie na rzecz,,swoich”firm ustug doradczych, konsultingowych, pomocy w zakresie poszuki-
wania i nawigzywania kontaktow gospodarczych oraz poszukiwania zrodet kapitatu.

Wzrost zainteresowania polskiej administracji rzgdowej wptywem start-upéw na innowacyjnosc i konku-
rencyjnos¢ gospodarki zaowocowat otwarciem w 2013 roku przez Wydziat Promocji Handlu i Inwestydji
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Ambasady RP w Waszyngtonie zamiejscowego biura w Dolinie Krzemowej o nazwie POLSKA Silicon Valley
Acceleration Center (SVAC). Posiada ono swojg siedzibe, jak réwniez tzw.,soft-landing zone’, czyli strefe miek-
kiego lgdowania dla polskich firm, w znanej instytucji akceleracyjnej RocketSpace. Poza realizacja 3. etapu
projektu Polski Most Krzemowy, biuro uruchomito szerokg oferte wsparcia skierowang do polskich mfo-
dych firm technologicznych, w tym programy akceleracyjne, 10 Dni na START', ,Tech-Match Poland’, czy
,Ready to Go” (ten ostatni we wspdtpracy z Akademickimi Inkubatorami Przedsiebiorczosci), jak réwniez
instrumenty o charakterze ponadstandardowym (takie jak ustuga wirtualnego biura czy tez dostep do
tzw.,goracych biurek”).

Zaobserwowac¢ mozna rosngce zainteresowanie polskich firm, w szczegdlnosci reprezentujacych sektor
IT/ICT, rozszerzeniem dziatalnosci na rynek Doliny Krzemowej. Na koniec 2014 r. 22 polskie firmy byty zare-
jestrowane w tym regionie, czyli 12 firm wiecej niz w roku poprzednim. Do najbardziej rozpoznawanych
polskich przedsiebiorstw na terenie Doliny Krzemowej mozna zaliczy<: Estimote, UXPin, OORT, czy Seed
Labs z produktem Silvair. W czasie przygotowywania niniejszej publikacji sytuacja zmieniata sie dynamicz-
nie, gdyz cze$¢ beneficjentow projektu Polski Most Krzemowy rozpoczeta proces zakfadania firmy w USA,
lub miata ten zamiar zrealizowac w bliskiej przysztosci.

Poza poszukiwaniem partneréw biznesowych, polskie firmy wybierajg sie do Doliny Krzemowej w po-
szukiwaniu kapitatu niezbednego do rozwoju na skale globalna. WyraZnie mozna zaobserwowac zwiek-
szony przeptyw know-how miedzy Doling Krzemowa i Polska, jak rowniez rozwdj relacji biznesowych
i partnerstw miedzy aktywnymi podmiotami polskiego srodowiska wspierania start-upow. Wzrosto takze
zainteresowanie medidéw oraz administracji rzadowej wptywem start-updw na innowacyjnos¢ i konku-
rencyjno$¢ gospodarki.



POLSKI MOST KRZEMOWY

Polski Most Krzemowy (PMK) to pilotazowy projekt Polskiej Agencji Rozwoju Przedsiebiorczosci fi-
nansowany ze srodkdéw europejskich i realizowany w partnerstwie z Wydziatem Promocji Handlu
i Inwestycji Ambasady RP w Waszyngtonie jako jednostka Ministerstwa Gospodarki. PMK zaktada
zwiekszenie innowacyjnosci polskiej gospodarki przez akceleracje wyselekcjonowanych firm techno-
logicznych, w tym tych poczatkujacych (start-upy), przy wykorzystaniu innowacyjnego ekosystemu
amerykanskiej Doliny Krzemowej. Grupg docelowa projektu byty firmy mikro, mate i srednie dziatajace
w branzach wysokotechnologicznych (IT/ICT, biotechnologia, ochrona $rodowiska, medycyna i inne)
i majace juz doswiadczenie w prowadzeniu dziatalnosci gospodarczej na rynkach miedzynarodowych,
o duzym potencjale do szybkiego wzrostu.

Pilotazowy charakter projektu zaktada, Ze doswiadczenia zdobyte w trakcie jego realizacji beda wykorzy-
stane m.in. w nowym projekcie pn.,Polskie Mosty Technologiczne” (realizowanym od 2016 r.) obejmuja-
cym wiodace osrodki technologiczne w USA, Wielkiej Brytanii, Irlandii i 1zraelu.

1.i 2. etap w Polsce

Projekt sktadat sie z trzech etapdéw. W trakcie pierwszych dwodch (koordynowanych przez PARP) firmy
braty udziat w szkoleniach i intensywnych obozach przygotowawczych z udziatem m.in. ekspertéw
7 Doliny Krzemowej. Dzieki prowadzonemu w ten sposéb przygotowaniu uczestnicy mieli okazje
wstepnie zweryfikowac¢ swoéj pomyst na rozwéj biznesu w USA i stworzy¢ zatozenia strategii mar-
ketingowej skierowanej na tamtejszy rynek podczas indywidualnych konsultacji mentoringowych.
7 kolei warsztaty i wyktady na temat uwarunkowan prawnych i kulturowych daty wglad w unikatowe
srodowisko okotobiznesowe Doliny Krzemowej. Uczestnicy, ktorzy nie dali sie zniecheci¢ perspekty-
wie ostrego wspotzawodnictwa i praktycznie nieustajacej prezentacji swego produktu wobec mniej
lub bardziej licznych gremidw, otrzymali szanse wziecia udziatu w programie akceleracyjnym stano-
wigcym 3. etap projektu.




3. etap w Dolinie Krzemowej

3. etap projektu realizowany byt przez WPHI w Waszyngtonie przy udziale biura akceleracyjnego w San Fran-
cisco i wsparciu PARP.

Wybrani beneficjenci, ktérzy otrzymali wsparcie finansowe (55 000 zt) na wdrozenie opracowanej wcze-
$niej strategii marketingowej na rynku Standw Zjednoczonych, mogli przeznaczy¢ je na zakup ustug men-
torskich i eksperckich z zakresu marketingu, prawa, finanséw, walidacji produktu, ochrony wtasnosci prze-
mystowej, przygotowania oferty dla potencjalnych inwestoréw, poszukiwania partneréw gospodarczych,
itp. Ponadto, firmy miaty mozliwos¢ udziatu w spotkaniach networkingowych i sesjach prezentacyjnych
dla inwestoréw i partneréw oraz spotkaniach B2B i B2C.

Wyboér mentora i innych ustugodawcdw dokonywany byt przez samych uczestnikdw programu za aprobata
WPHI. Opracowana zostata baza mentorow/ekspertow (46 mentorow oraz 26 ekspertow), ktéra obejmuje
wyselekcjonowanych wedtug opracowanej przez WPHI procedury ekspertéw reprezentujgcych wiodace
osrodki akceleracyjne, uniwersytety, organizacje otoczenia biznesu, miedzynarodowe korporacje. Baza stale
jest powiekszana o nowe osoby, zaréwno z obszaru San Francisco Bay Area, jak i innych osrodkéw.

W okresie od grudnia 2014 roku do wrzesnia 2015 roku 31 beneficjentéw zrealizowato indywidualny pro-
gram akceleracyjny, zaréwno w Dolinie Krzemowej, jak i innych osrodkach na terenie USA (Waszyngton,
Boston, Denver, Chicago).

Podczas swego pobytu firmy korzystaty nieodptatnie z pomieszczen biura akceleracyjnego znajdujacego
sie w San Francisco, w kampusie RocketSpace, oraz z bezposredniego wsparcia pracownika biura, ktory
przygotowat dla nich program pobytu oraz wspierat merytorycznie i organizacyjne, zarbwno na miejscu,
jaki i przed przyjazdem do Doliny Krzemowe;j.

W ramach tzw. dni kalibracyjnych, czyli zaje¢ wprowadzajgcych dla nowoprzybytych uczestnikdw, firmy
odbyty szkolenie nt. specyfiki prowadzenia biznesu oraz ekosystemu Doliny Krzemowe)j, praktyczne ¢wi-
Czenia prezentacyjne (pitch practice), a takze warsztaty z zakresu prawa korporacyjnego, imigracyjnego
i patentowego, ksiegowosci i finansowania start-updw w Dolinie Krzemowej. Specjalnie dla naszych be-
neficjentéw zorganizowanych zostato 5 wydarzert promocyjno-networkingowych umozliwiajacych im
prezentacje przed srodowiskiem biznesowym Doliny Krzemowej (Poland ‘s Tech Pitch Night, Polish Silicon
Bridge — Demo Day, V4 oraz Polska Acceleration Day). Wykupione zostaty indywidualne stoiska oraz Pawi-
lon Polski w trakcie 2 prestizowych imprez targowych tj. Launch Festival oraz Tech Crunch Disrupt. Dodat-
kowo, organizowano spotkania z potencjalnymi partnerami i przedstawicielami venture capital, a firmy
odwiedzity siedziby firmy Oracle w Redwood City oraz Googleplex w Mountain View.

Projekt (w tym zwiaszcza obdz przygotowawczy oraz program akceleracyjny) uzyskat bardzo wysokie
oceny uczestnikow, wskazujgcych na wyjatkowe dopasowanie jego zawartosci i formy do potrzeb firm
wysokotechnologicznych. Choc trzeba bedzie jeszcze poczekac na dtugofalowe efekty jego realizacji, to
juz teraz mozna mowic o sukcesie projektu, na co dowodem jest podpisanie przez cze$c¢ uczestniczacych
w nim firm umow z amerykanskimi partnerami na dostawe ich ustug na amerykanskim rynku (np. firmy
Confr oraz ZMorph).

Ponadto, juz w ciggu miesigca po zakonczeniu programu akceleracyjnego, pieciu beneficjentéw rozpo-
czeto dziatalnos¢ gospodarczg na terenie USA (Axence, Codesushi, Honaro, Sentinode i Quantum Lab)
oraz utworzyto swoje biura. Wiekszos¢ pozostatych firm deklaruje, iz powréci do Doliny Krzemowej i Sta-
néw Zjednoczonych, aby kontynuowac dziatania zwigzane z rozwojem firmy oraz dalszym poszerzaniem
kontaktow biznesowych.



BENEFICJENCI PROJEKTU I ICH PRODUKTY

Apeiron APEIRON

©-0 catalysts  Apeiron Catalysts sp. z 0.0.

Dziatalnos¢ Apeiron Catalysts skupia sie narozwoju izastosowaniu przetomowej technologii
- metatezy olefin. Nasza technologia zrewolucjonizowata sposob, w jaki obecnie chemicy
syntezujg organiczne czasteczki. Metateza olefin daje jej uzytkownikom przewagi konku-
rencyjne takie jak: obnizenie kosztéw produkgjiizuzycia energii, usprawnienie oraz umozli-
wienie bardziej zréwnowazonego i ekologicznego prowadzenia procesow produkcyjnych
w branzach: farmaceutycznej, polimeréw, chemicznej czy zaawansowanych materiatow.
Apeiron oferuje katalizatory do reakcji metatezy olefin, m.in. katalizator, ktory jest uwazany
za jeden z najbardziej skutecznych wsrdd produktéw na rynku globalnym — katalizator ni-
tro-Grela. Opracowalismy technologie, ktéra umozliwia przeprowadzenie reakcji metatezy
w przeptywie w sposob ciggly. Firma posiada zgtoszenie patentowe na reaktor PFR-V (plug
flowreactor — vacuum). Reakcje prowadzone w sposdb ciggty majg wiele zalet w poréw-
naniu z procesami wsadowymi, m.in. o oszczednos¢ energii, czesto wieksza selektywnosc¢
i wydajnos¢, wieksze bezpieczenistwo, brak potrzeby skalowania procesu i pracy z duzg
iloscia rozpuszczalnikdw.

Wplyw projektu PMK na rozwéj firmy

Projekt Polski Most Krzemowy oceniamy bardzo wysoko. Dzieki uczestnictwu
w programie akceleracyjnym i odnalezieniu odpowiedniego mentora moglismy
w niedtugim czasie zweryfikowac¢ potencjat swojej technologii. Dokonalismy zmian
i ulepszen w strategii marketingowej i sprzedazowej przy wspotpracy z ekspertem
z branzy. Nasze skupienie sie na fazie klinicznej produktu (testowanie) ograniczato
zaangazowanie w rozwdj i promocje technologii, do ktérych teraz powrdcilismy.
Program pozwolit na otwarcie sie na nowe mozliwosci i nowe podejscie w budowa-
niu dtugotrwatych relacji z potencjalnymi klientami. Trudnym zadaniem byta jednak
zmiana mylnego wyobrazenia kontrahentéw o braku zaawansowanych technologii
z branzy chemicznej w Europie Wschodniej.
Zrozumielismy istote i wage znaczenia budowania sieci powigzan (networking) z in-
nymi firmami z branzy. Bardzo waznym elementem zaistnienia na rynku USA bedzie
budowanie marki przez regularne uczestnictwo wydarzeniach branzowych oraz poja-
wienie sie w biznesowych mediach spotecznosciowych typu LinkedIn.
Joanna Drygajto
specjalista ds. sprzedazy

“AAQUATECH AQUATECH
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Aquatech sp.z 0.0.

Oferujemy indywidualne oczyszczalnie sciekdw dla domoéw jedno- i wielorodzinnych
— wszedzie tam, gdzie niemozliwe lub bardzo kosztowne jest podigczenie budynkdw
do sieciowej kanalizacji sanitarnej. Nasze oczyszczalnie sg proste w obstudze i posia-
dajg wysoka skuteczno$¢ oczyszczania w dtugim okresie. Bardzo wazna jest mozli-
wos¢ adaptacji technologii do zbiornikéw produkowanych lokalnie.

Oczyszczalnie produkcji Aquatech majg neutralny wptyw na srodowisko. Moga
by¢ zainstalowane w kazdych warunkach gruntowych i dostosowane do indywi-
dualnych potrzeb uzytkownika (w przeciwienstwie do ofert konkurencji). Pracuja
w kazdych warunkach klimatycznych, czego przyktadem sga: Islandia, Norwegia
(klimat zimny i suchy), jak tez Papua Nowa Gwinea, Nigeria (klimat goracy, suchy),
czy Mongolia (-50°C do +40°C).



PARBULL

www.arbuzz.eu

C=O CloudTechnologies

Wplyw projektu PMK na rozwéj firmy

Bardzo pozytywna ocena wptywu projektu na firme. Mamy plan otworzenia spétki
w USA, stworzenia tam oddziatu firmy. Pierwotnie zastanawiatem sie, czy warto brac
udziat w programie (ze wzgledu na fakt, Zze jestem z branzy CleanTech, a nie IT/ICT),
jednak po pobycie w Dolinie widze, ze gdybym nie pojechat tam, popetitbym jeden
z najwiekszych btedéw mojego zycia.
Nawigzalismy kontakty z potencjalnie zainteresowanymi VC i business angels oraz
7 trzema doradcami z sektora CleanTech. StworzylisSmy strategie rozwoju produktu
i spotki na rynku amerykanskim w roku 2016 oraz tzw. roadmap dla nastepnych dzia-
tan spotki zwigzanych z otworzeniem podmiotu w USA. Byta to bardzo dobra szkota
efektywnej pracy w stresie i w krétkim czasie.
Wojciech Babinski
prezes zarzqdu

ARBUZZ
Arbuzz Artur Studzinski

ARBUZZ tworzy aplikacje, ktéra umozliwi konsumentom wirtualne przymierzanie
ubran na ekranie swojego telewizora i ich zakup online. Chcemy utatwic i uatrakcyjnic
zakupy odziezy. W tradycyjnych sklepach pochtaniajg one wiele czasu i energii, z kolei
przy kupowaniu ubrari on-line uzytkownik musi zazwyczaj przejrze¢ wiele serwisow
sklepowych, produkty bywajg Zle wyeksponowane i, co najwazniejsze, konsument nie
ma mozliwosci przymierzenia stroju. Aby moc oceni¢ zakup, musi poczekac na jego
dostawe, a w razie uwag odsyta go, kosztem czasu i dodatkowych pieniedzy. Az 25%
ubran zakupionych online jest zwracanych i jest to jeden z wiekszych kosztéw, jakie
ponosza marki. Wierzymy, ze nasza aplikacja bedzie w stanie poprawic i te sytuacje.
Aplikacja pozwala natozy¢ model 3D ubrania na wyswietlany na ekranie telewizora
obraz HD uzytkownika. Poniewaz do swojego dziatania wykorzystuje ona kamery gte-
bi (np. Kinect), uzytkownik moze sie swobodnie poruszac w trakcie korzystania z niej.
Aplikacja jest réwniez w stanie automatycznie dostosowac rozmiar do przymierzane-
go ubrania.

Wplyw projektu PMK na rozwéj firmy

Oceniam, ze udziat w programie miat bardzo pozytywny wptyw na rozwoj firmy.
Dzieki rozmowom z ekspertami dokonalismy pogtebionej analizy rynkowej i analizy
modelu biznesowego dla komercjalizacji aplikacji wirtualnej przymierzalni. Eksperci
bardzo nam pomogli w przygotowaniu strategii wejscia na rynek i wyborze najlepsze-
go modelu biznesowego. Udato nam sie rozpocza¢ rozmowy z potencjalnymi inwe-
storami i duzymi partnerami biznesowymi, ktére sg kontynuowane po powrocie do
Polski. Celem, jaki sobie zatozytem skfadajac wniosek o uczestnictwo w projekcie byto
pozyskanie inwestora, co pozwoli przyspieszy¢ prace nad rozwojem wirtualnej przy-
mierzalni. Z pewnoscig osiggniecie tego celu po wizycie w Dolinie Krzemowej jest
blizsze, chociazby, dlatego, ze po prezentacjach i rozmowach z inwestorami wiekszos¢
z nich zadeklarowata che¢ prowadzenia dalszych rozmow.
Artur Studzinski
wiasciciel

BEHAVIORALENGINE.COM
Cloud Technologies S.A.

behavioralengine.com to platforma zarzadzania danymi (Data Management Platform),
ktéra analizuje aktywnos¢ uzytkownikéw na ponad 400 000 witryn internetowych. Na
ich podstawie tworzone sg anonimowe profile uzytkownikdw, ktére moga zostac uzyte



(®) casHinrusH

cardiomon

miedzy innymi w modelu Real-Time Bidding oraz systemach klasy Big Data. behaviora-
lengine.com posiada profile behawioralne dla ponad 20 000 000 uzytkownikow. Ozna-
Czane s3 zainteresowania, intencje zakupowe oraz inne cechy behawioralne istotne dla
reklamy internetowej oraz systeméw rekomendacyjnych.

Wplyw projektu PMK na rozwéj firmy

W wyniku udziatu w programie akceleracyjnym spétka mogta w szybki sposéb zwery-
fikowac swoje zatozenia odnosnie ekspansji w zakresie gier mobilnych na rynku USA.
W wyniku konsultacji zaniechane zostaty dziatania, ktére najprawdopodobniej nie
przyniostyby zamierzonych skutkéw, a zaoszczedzony w ten sposéb czas zostat wyko-
rzystany na budowanie alternatywnych kanatow dystrybucji gier mobilnych.
Piotr Prajsnar
prezes zarzqdu

CASHINRUSH.COM
Smile Poland S.A.

Cashinrush.com dostarcza podmiotom MSP oprogramowanie stuzace pozyski-
waniu leadow sprzedazowych dla branzy finansowej oraz umozliwiajace miek-
ka windykacje za pomocga automatyzacji procesu biznesowego sptaty naleznosci
miedzy wierzycielem a dtuznikiem. W 2014 roku Cashinrush.com zostat laureatem
i finalista jednego z najbardziej prestizowych konkurséw dla start-updw — Startup

Weekend Warsaw FinTech.

Wplyw projektu PMK na rozwéj firmy

Wyjazd do Krzemowej Doliny potwierdzit rosnace zapotrzebowanie na innowacyj-
ne produkty z dziedziny fintech w USA. Rocket Space - biuro dedykowane firmom
biorgcym udziat w projekcie, dni kalibracyjne pozwalajgce na szybkie wrosniecie
w zywa tkanke start-upow z catego $wiata, ktdére w tym samym czasie zdecydowa-
ty sie na rozwoj swoich biznesdw w Kalifornii, wptynety istotnie na nasza decyzje
o dalszym rozwoju biznesu i statym przeniesieniu dziatalnosci firmy na rynek ame-
rykanski. Program pozwolit sfinansowac¢ wspotprace z mentorami i ekspertami,
ktorych know-how jest niezbedny dla sukcesu produktdw i ustug z sektora fintech
ze wzgledu na ich specyfike i potrzebe dostosowania do wysoko konkurencyjne-
go i wymagajacego rynku USA.
Paulina Krajewska
Managing Director

CARDIOMON
EUGRANIT sp.z 0.0, s.k.

Cardiomon to portal dla 0séb chorych na serce, nadcisnienie tetnicze i po zawatach,
stuzacy do ewidencji pomiaréw cisnienia, pulsu oraz wagi ciata. Pomiaréw dokonuje
sie samodzielnie i wprowadza je manualnie do systemu. System byt testowany przez
2 lata przez wybrang grupe uzytkownikdw. Firma chce w trakcie dziatart marketingo-
wych skonstruowac i wprowadzi¢ sprzet (cisnieniomierz i wage), ktory bedzie trans-
mitowat dane przez WiFi do systemu.

Wplyw projektu PMK na rozwéj firmy

Program umozliwia nam wejscie na rynek USA. Program nauczyt mechanizmow praw-
no-logistycznych dotyczacych prawa podatkowego, gospodarczego imigracyjnego.
Dat baze wiedzy i kontakty z prawnikami, doradcami podatkowymi oraz pierwsze
kontakty zewnetrzne.



closedloopmarketing.ca

©codesushi

Okreslono ramy dopasowania produktu do rynku amerykanskiego, ustalono konkretne

$ciezki marketingowe oraz wyznaczono obszar realnego marketingu (rodzaje firm, z ktéry-

mi trzeba i warto nawigza¢ kontakt), nawigzano kontakt z potencjalnie zainteresowanymi
klientami i inwestorami. Produkt bedzie testowany przez Uniwersytet Stanforda.

Marek Chetchowski

CEO

CLOSED LOOP MARKETING
Medical Tourism S.A.

Aplikacja Closed Loop Marketing jest w stanie zastapic¢ prace kilku systemow dziatajacych
w przedsiebiorstwie lub zostac z tymi systemami zintegrowana i usprawnic procesy w przed-
siebiorstwie. Przedstawicielom sektora farmaceutycznego oraz wszelkim firmom posiadaja-
cym dziat przedstawicieli ds. sprzedazy i marketingu bezposredniego system oferuje naste-
pujace mozliwosci: zarzadzanie materiatami marketingowymi, personifikacja dokumentéw
skierowanych do danego klienta, bezposrednie wystanie materiatow reklamowych klientowi
przedstawiciela itd. Kadrze zarzadzajacej system oferuje nastepujace korzysci: konwersja do-
wolnego dokumentu na jezyk html5, geolokalizadja i tracking, dostep do rankingdéw i ze-
stawien o pracownikach, dostep do danych statystycznych o klientach — zbieranie danych
statystycznych o klientach przedstawiciela, optymalizacja budzetu.

Wplyw projektu PMK na rozwéj firmy

Projekt Polski Most Krzemowy przede wszystkim przyczynit sie do poznania kultury
biznesowej w USA. Dziatania networkingowe koordynowane przez biuro akceleracyj-
ne umozliwity nawiazanie wielu interesujacych kontaktow, a nawet przyjazni. Dzieki
panujacej w Dolinie Krzemowej kulturze ,give it forward” mozliwe byto pozyskanie
nieodptatnej wiedzy oferowanej przez ekspertow, mentoréw oraz instytucje kon-
sultingowe takie jak US MAC. Poza tym dofinansowanie umozliwito poszerzenie tej
wiedzy o wykupienie pfatnych ustug doskonale dobranych ekspertéw i mentorow
potrafigcych aktywnie wesprzec rozwdj firmy przez dostosowanie produktéw i ustug
do realidw sprzedazowo-marketingowych rynku USA.
Piotr Goralczyk
prezes zarzqdu

CODESUSHI
Mediasapiens sp.z 0.0.

Codesushi to rescue team (zespdt ratowniczy) dla start-updw znajdujacych sie we wcze-
snej fazie swojego rozwoju, a takze aniotéw biznesu, ktorzy utkneli na jednym z etapdw
implementacji MVP. Dla naszych klientéw jestesmy dedykowanym zespotem, ktéry zbu-
duje MVP od podstaw, przejmie istniejacy kod i naprawi wszystkie zgtoszenia, zredukuje
kolejnych developeréw do kontynuacji prac, jak réwniez moze swiadczy¢ ustuge con-
sultingowg polegajaca na zewnetrznej weryfikacji kodu (code review — przyczynia sie do
szybszej implementacji produktu i podwyzszenia jego jakosci).

Wplyw projektu PMK na rozwéj firmy

Projekt oceniam jak najbardziej pozytywnie, dzieki niemu udato sie wyznaczy¢ nowe
cele, gdyz od dwodch lat naszym gtownym kierunkiem rozwoju i zainteresowania jest
rynek USA. Program akceleracyjny pozwolit nam otworzy¢ sie na nowy rynek i spojrze¢
na niego z perspektywy lokalnego gracza, zapoznac sie z firmami na miejscu, ale takze
z innymi polskimi beneficjentami projektu, od ktorych duzo sie nauczytem i na pewno
kontakt bedzie trwat. Planujemy razem z tymi, ktdrzy pozostaja na tym rynku, tworzy¢
synergie, pokrywajac wspdlnie koszty niektérych dziatan. Dzieki programowi moglismy



..codibly

Software House

‘cosmelic’
SCAN I,

zaprezentowac nasza oferte lokalnym odbiorcom z ekosystemu Doliny Krzemowej, uzy-
ska¢ bardzo cenne wskazdwki.
Dziekuje za mozliwo$¢ wziecia udziatu w programie — na pewno otworzyt on nam
oczy na wiele spraw zwigzanych z firmga, nie tylko w zakresie biznesowym, ale takze
wszelkich umiejetnosci miekkich zwigzanych z organizacjg tak dtugiego wyjazdu biz-
nesowego za granice.
Anton Komarov
prezes

CODIBLY
Codibly Bartosz Majewski

Pomagamy firmom w rozwoju oprogramowania i technologii przez budowanie dedy-
kowanych zespotow — programistow/inzynieréw oprogramowania dla naszych klien-
tow. Zespoly te sg dtugoterminowe i przypisane na wytaczno$¢ naszym klientom. Pra-
cujemy w podejsciu,team-as-a-service’, chcac skupic sie na start-upach finansowych.
Pomagamy firmom przezwyciezy¢ problem budowania zespotow programistycz-
nych, tworzac je na rynku polskim, gdzie jest dostep do wysoko wykwalifikowanej sity
roboczej przy jednoczesnie nizszych kosztach.

Wptyw projektu PMK na rozwoj firmy

Wptyw programu akceleracyjnego na rozwdj firmy byt znaczacy. Po przylocie do Polski
pracuje nad nowa strategig firmy, zmieniajac kierunek jej rozwoju i wage oferowanych
ustug. Moge powiedzie¢, iz moja firma wykonuje zwrot o 180 stopni obierajac nowy kie-
runek rozwoju — branze energii elektrycznej i przesytu mediow (energy & utilities).
Wptyw nabytych w projekcie kontaktow jest dla mnie ogromny. Wszystkie kontakty, ktore
udato mi sie pozyskac oraz nawigzac blizsze znajomosdi, sa potencjalnymi kontaktami do
nawigzania oficjalnych relacji biznesowych.
Zdobytem pewnos¢ siebie we wspdtpracy miedzynarodowej oraz umiejetnosci:
- dokfadnego sporzadzania ofert
— odnajdywania sie w rozmowach z osobami bardzo doswiadczonymi biznesowo
— analizy potrzeb klientéw
- konstruowania propozycji budzetowych dla klientéw amerykanskich.

Bartosz Majewski

wiasciciel

COSMETICSCAN

Fineus Przewrocki sp. j.

CosmeticScan to aplikacja mobilna umozliwiajaca uzytkownikom sprawdzenie czy ko-
smetyk ktory planuja kupi¢ bedzie dla nich bezpieczny w kontekscie alergii i innych cho-
réb skornych ktére ich trapia. W szczegolnosci bazujac na indywidualnym profilu skory,
uzytkownik bedzie miat pewnos¢ czy uzycie specyfiku nie spowoduje podraznienia skory i
nie wywota reakdji alergicznej. Kazdy uzytkownik bedzie mogt stworzy¢ swoéj wiasny profil
uwzgledniajacy tolerowane przez niego substancje w skladzie kosmetykéw. Swiadczenie
ustugi indywidualnym uzytkownikom pozwoli takze na zgromadzenie wielkiej ilosci da-
nych, ktére wykorzystane bedg przy tworzeniu specjalistycznych raportow dla firm ko-
smetycznych. Aplikacja pozwoli lepiej rozpoznac¢ zapotrzebowanie grupy docelowej ryn-
ku kosmetycznego i poszerzy baze wiadomosci o uzytkownikach kosmetykow.

Wplyw projektu PMK na rozwéj firmy

Program akceleracyjny byt pierwszym krokiem umozliwiajgcym kontakt z amerykan-
skimi inwestorami. Trudno w tym momencie wyrokowac, co do szans powodzenia w
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pozyskaniu inwestora dla spotki, ale nie mozna nie doceni¢ uczestnictwa w projekcie.

Udato sie pozyskac partnera z dostepem do ambasadordw marki czyli do sieci derma-

tologdw i z ktorym realizujemy projekt pilotazowy. Leo Laboratories.

Firma Fineus zyskata i wykorzystata szanse w zakresie zebrania i wprowadzenia uwag

odnosnie:

— samej aplikacji (bezpieczenstwo przechowywanych danych),

- modelu biznesowego - sposobu monetyzacji pomystu.

— mozliwych partneréw biznesowych

— walidadji i mozliwych pivotow, w zakresie zastosowania systemu do innych aplikacji
skoérnych.

Piotr Przewrocki
prezes

e aj“_. ab EATTAB

Eattab.com S.A.

Eattab to rozwigzanie informatyczno-produktowe w postaci platformy faczacej punkt ga-
stronomiczny z jego klientem. Pomyst jest odpowiedzig na istniejaca nisze rynkowa oraz wy-
sokie zapotrzebowanie na stworzenie aplikacji, ktéra jako pierwsza potaczy funkcjonalnosci
korzystne dla miejsca sprzedazy: integracja dotad odrebnych systemdw (system stanu ma-
gazynowego, Zamawiania na wynos, obstugi ptatnosci i monitoringu), obstuga technologii
BLE (Bluetooth Low Energy), oferowanie spersonalizowanej reklamy, z funkcjonalnosciami dla
klientow: szybkie wyszukanie punktu gastronomicznego w poblizu na podstawie rekomen-
dacji z mediow spofecznosciowych, szybkie wyszukanie dostepnych w poblizu promo-
qji, szybkie zamdwienie i zapfacenie za jedzenie na wynos, mozliwos¢ dzielenia sie trescig
dotyczaca jedzenia i punktéw gastronomicznych w mediach spotecznosciowych.

Wplyw projektu PMK na rozwéj firmy

Projekt wptynat przede wszystkim na udoskonalenie umiejetnosci prezentowania
projektéw biznesowych, pomogty w tym spotkania z doskonatymi ekspertami. Dodat-
kowo, udziat w konferencji TechCrunch Disrupt zagwarantowany w ramach progra-
mu akceleracyjnego pozwolit na umiejetne zaplanowanie procesu inwestycyjnego,
z uwzglednieniem specyfiki inwestycji funduszy typu venture capital.

e ESPEO

espeo Espeo Software sp.z 0.0.

S OFTwWaARE

Dominik Lipiec
Managing Director

Espeo Software specjalizuje sie w tworzeniu nowych i rozwijaniu istniejgcych produk-
téw oraz ustug opartych na technologiach informatycznych. Ustugi Espeo w szcze-
golnosci skierowane s3 to start-updw technologicznych dziatajagcych w branzach loT
(Internet of Things) oraz AdTech (Advertisement Technology). Espeo od wielu lat opiera
swoje dziatania na zwinnym model realizacji oprogramowania (Agile Development)
oraz tworzenie tzw MVP (Minimum Viable Produduct) dzieki czemu pierwsza wersja
produktu klienta powstaje bardzo szybko, co jest szczegdlnie istotne w przypadku
dynamicznie rozwijajacych sie branz.

Wplyw projektu PMK na rozwéj firmy

Wptyw programu akceleracyjnego na rozwaj firmy oceniam jak duzy i bardzo dobry. Dzie-
ki otrzymanemu wsparciu i nawigzanej wspdtpracy z firmami i osobami oraz samemu po-



é) honamno

bytowi udato nam sie ,oswoi¢” i poznac rynek amerykanski, wczesniej wydajacy sie jako
zbyt duzy i zupetnie nieosiggalny z naszej perspektywy. Okazato sie, ze réznice miedzy
Europa a USA nie s3 wcale tak duze i dziatania na rynku amerykanskim sa mozliwe i jak
najbardziej realne, wymagaja jednak oczywiscie duzego zaangazowania, w tym naktadéw
finansowych. Jesli miatbym okresli¢ najwazniejsza rade, ktérg wyniostem z programu by-
taby ona zwiazana ze specjalizacjg — aby osiagnac sukces na rynku amerykanskim trzeba
sie specjalizowac¢ w mozliwie jak najwezszym zakresie i mocno podkreslac to w catej ko-
munikacji marketingowej.
Pawet Rogowicz
prezes zarzqdu

GET SMARTER
Yeslogo sp.z 0.0.

GET SMARTER to platforma zdobywania i oferowania wiedzy w obrebie firmy (zatrudnie-
ni pracownicy uczg innych pracownikéw). Dostarcza narzedzia do szybkiego pozyskania
specjalistycznej wiedzy w pozadanym temacie. Zaspokaja potrzebe poszukujacych wie-
dzy oraz potrzebe sprzedawania tej wiedzy przez ekspertdw, ktérzy ja posiadaja. Interfejs
platformy GET SMARTER bedzie wielojezyczny — jezyki angielski i hiszpariski beda pierw-
sze.

Wplyw projektu PMK na rozwéj firmy

Trudno teraz szacowac jak uczestnictwo w projekcie przyspieszy rozwoj firmy, ale nie
ma watpliwosci co do faktu, ze uczestnictwo w programie akceleracyjnym zaowoco-
wato:
- nowymi szansami na rozwoj firmy na rynkach zagranicznych,
— nowymi kontaktami z przedsiebiorcami i innymi podmiotami,
- mozliwosciami, ktore sie otworzyty przed firma Yeslogo, ktére bedziemy chcieli wy-
korzystac,
- wiedza na temat amerykanskiego rynku, konkurencji, sposobdw wchodzenia, pre-
zentacji, nawigzywania kontaktow z partnerami.

Uczestnictwo w projekcie pozwolito nam uswiadomic¢ sobie, jak duzy potencjat po-
siada firma Yeslogo. Z drugiej zas strony pokazato nam, jak wiele pracy musi zostac
wykonanej, by mozna byto oczekiwac sukcesu miedzynarodowego.

Elzbieta Zielinska

dyrektor

HONARO
Honaro Karol Andruszkdw

Honaro to rynek internetowy, na ktérym spotykaja sie klienci z firmami ustugowymi
z sektora MSP. Honaro dziata tak samo jak Uber i Airbnb, faczac klientow ze spraw-
dzonymi firmami. Pozwala klientom bardzo szybko odnaleZ¢ idealng dla nich firme,
zweryfikowac jg i dokonac bezpiecznego i sprawdzonego zakupu.

Z kolei, dla matych i $rednich firm ustugowych Honaro rozwigzuje problem braku
sprzedazy ich ustug i produktéw w internecie. Firmy te do tej pory praktycznie nie po-
zyskiwaty klientdw z internetu, poniewaz byty zupetnie nieznane klientom, ktérzy bali
sie kupowac ,w ciemno’. Dzieki Honaro wszystkie firmy MSP s zweryfikowane TYL-
KO przez prawdziwych klientow i nie musza zmuszac internautéw do ryzykownych
zakupdw. Dodatkowo, Honaro umozliwia dokonanie zakupu badZ umdwienie sie na
wizyte bezposrednio z poziomu platformy internetowej oraz daje firmom mozliwos¢
budowania lojalnosci wsrdéd zadowolonych klientow, a klientom — sledzenia swoich
ulubionych firm.
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Wplyw projektu PMK na rozwéj firmy

W zakresie rozwoju Honaro, nasze wyjazdy do USA w ramach PMK oceniamy bar-
dzo wysoko. Pozwolity nam one zrozumie¢ wiele czynnikdéw, w wyniku czego za-
raz po powrocie do Polski zaplanowalismy duza reorganizacje celéw naszej firmy.
W jej ramach planujemy intensywne nakierowanie sie na szybkie budowanie trakcji
(sprzedazy i rozpoznawalnosci) z uwzglednieniem rynku USA. Jest to rowniez wy-
nik naszych rozmow z inwestorami, podczas ktérych otrzymalismy duzo dobrego
Jfeedbacku” oraz ustalismy cele do osiggniecia przed wejsciem inwestora w nasz
projekt. Wynikato z nich, ze gtéwnym naszym celem powinno by¢ wiasnie zwiek-
szenie trakcji w USA.
Na rezultaty wynikajace z naszego wyjazdu do USA w celu rozpoczecia dziatalnosci
jako start-up w Dolinie Krzemowej sktada sie kilka obszarow funkcjonowania naszej
firmy: rozwdj strategii marketingowej, rozwdj sieci kontaktow, rozwoj sprzedazy
w USA, rozwdj naszych leaderow w kontekscie zrozumienia realiow, ktére rzadza Do-
ling Krzemowa, oraz rozwoj firmy.
Karol Andruszkéw
wiasciciel

MOKIO

Good One Group sp. z 0.0.

Wynikiem prac i badan ostatnich lat jest nasz autorski system CMS Mokio, ktory w 2014 r.
zostat udostepniony spotecznosci na licencji open source. Jest to jeden z nielicznych pol-
skich projektow Open Source a jedyny w technologii Ruby on Rails. Projekt ten ma ambi-
cje stac¢ sie produktem rozpoznawalnym na $wiecie. System faczy programistéw Ruby on
Rails oraz artystow tworzacych layouty www z koricowymi uzytkownikami budujacymi
strony www. System pozwoli na tworzenie przez globalng spotecznos¢ wtyczek, skorek
oraz nowych funkcjonalnosci oraz czerpanie z tego tytutu korzysci przez sprzedaz w skle-
pie online systemu Mokio.

Wptyw projektu PMK na rozwéj firmy

Nabyte umiejetnosci (przede wszystkim prezentacja, ,pitch’, produktu) oraz rezul-
taty dziatan (zmiany w ofercie, pozyskane kontakty) beda miaty dtugofalowe efekty
dla naszej firmy. Procesy zapoczatkowane podczas programu akceleracyjnego bedga
kontynuowane. Po pierwsze transformacja naszej oferty z outsourcingowej w kie-
runku gotowych produktéw IT dla réznych branz — zapoczatkowana i inspirowana
opiniami potencjalnych partneréw. Obecnie prowadzimy dziatania zmierzajace do
tego, aby poszczegdlne posiadane przez nas systemy informatyczne ubrac¢ w osob-
ne marki i traktowac jako osobne start-upy. Ponadto bedziemy kontynuowac prébe
ekspansji na rynek amerykanski. Doswiadczenia zdobyte podczas programu akcele-
racyjnego przyczynia sie do znacznego zwiekszenia prawdopodobieristwa sukcesu
na tym rynku.

tukasz Dudko

prezes zarzqdu

I ITMAGINATION

ITMAGINATION sp. z 0.0.

Ustugi zarzadzania aplikacjami oraz srodowiskami systemowymi (Managed Services),

a takze outsourcing konsultantow IT w modelu offshoring.

Managed Services:

— Rozwdj i utrzymanie aplikacji biznesowych — kompleksowe ustugi dla aplikacji wia-
snych oraz aplikacji trzecich.



— Zarzadzanie infrastrukturg IT — kompleksowe zarzadzanie infrastrukturg klasyczng,
Private, Public oraz Hybrid Cloud.

— Help Desk dla uzytkownikéw — zapewnienie |i Il linii wsparcia dla ustug i aplikacji
biznesowych. Outsourcing:

— Outsourcing konsultantow IT — wynajem wykwalifikowanych konsultantéw IT do
pracy w zespole Klienta (zdalnie) na okreslony czas.

— Team Leasing — wynajem catego zespotu IT do realizacji projektu informatycznego
wraz z kierownikiem projektu.

Wptyw projektu PMK na rozwoj firmy

Udziat w projekcie umozliwia nam rozwdj ustug zwigzanych z offshoringiem IT. Przez
uczestnictwo w projekcie bedziemy mogli zaistnie¢ na amerykanskim rynku i umozliwic
firmom z USA dostep do doswiadczonych i kompetentnych specjalistow IT. Pozwoli to na
kontynuacje dynamicznego wzrostu przychoddw I[TMAGINATION oraz zwigkszenie udzia-
tu eksportu.
Niezwykle wazna byta mozliwos¢ skonfrontowania swojej wizji biznesu z po-
trzebami najbardziej innowacyjnych organizacji na swiecie podczas konferencji
technologicznych.

Daniel Arak

Business Development Director

LEISURIZE

Cloudservis sp. z 0.0.

Leisurize to prytwatny concierge oferujacy réznorodne sposoby spedzania wol-
nego czasu oraz pozwalajacy na zarezerwowanie dostepnych atrakcji. Aplikacja
przedstawia uzytkownikowi propozycje spedzenia wolnego czasu, np. w week-
end, po potudniu, podczas wakacji lub innych podrézy, dopasowane do jego za-
interesowan lub potrzeb w danej chwili. Pozwala ona stworzy¢ plan wycieczki
o dowolnej liczbie dni w dowolnym miejscu na $wiecie, wykupi¢ u réznych ope-
ratoréw wycieczki lub bilety na oferowane atrakcje, dzieli¢ sie doswiadczeniami
ze spotecznoscia i ocenia¢ odwiedzone miejsca. Leisurise posiada obszerna liste
wycieczek réznych operatordw, od kursu narciarstwa, gotowania, paralotniarstwa,
po rowerowg wycieczke do dzungli lub saniami na biegun.

Wplyw projektu PMK na rozwéj firmy

Uczestnictwo w projekcie wptyneto na firme bardzo pozytywnie. Trudno teraz sza-
cowac jak przyspieszy to rozwdj firmy, ale nie ma watpliwosci, ze program akcele-
racyjny zaowocowat:
— nowymi szansami na rozwoj firmy na rynkach zagranicznych,
— nowymi kontaktami z przedsiebiorcami i innymi podmiotami,
- mozliwosciami, ktére otworzyty sie przed firma Cloudserwis, ktére zechce wy-
korzystac,
- wiedza na temat amerykanskiego rynku, konkurencji, sposobéw wchodzenia, pre-
zentadji, nawigzywania kontaktow z partnerami.
Umiejetnos¢ prezentacji firmy w srodowisku miedzynarodowym (pitching, networ-
king), rozmowy z inwestorami, negocjowanie umadw, przyjmowanie krytyki i prze-
kuwanie jej na bodziec kreatywny s3 to moim zdaniem umiejetnosci kluczowe dla
0s6b planujacych dziatalnos¢ w Dolinie Krzemowej, poniewaz ich brak jeszcze bar-
dziej zmniejsza juz z zatozenia niewielkie szanse na powodzenie przedsiewziecia
typu start-up.
Piotr Kubiczek
prezes zarzqdu
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METEOR
Vazco Michat Zacher

Technologia Meteor wymaga kodowania 80% funkcjonalnosci nowej strony, dajac
jedynie 20% kodu ,out of the box” Chcemy odwrdci¢ te proporcje. Nasza architek-
tura zwieksza mozliwos¢ ponownego uzycia kodu, zmniejsza czas potrzebny na
implementacje oraz utatwia utrzymywanie kodu. Oferujemy progamistom Meteora
elastyczne narzedzie do szybkiego tworzenia prototypdw aplikacji, ktére nastepnie fa-
two mogg zostac przeksztatcone w aplikacje produkcyjne, bez utraty dobrej struktury
kodu. Planujemy monetyzowac rozwigzanie za pomocg ustug premium oferowanych
naszym klientom, oraz programom revenue sharing z firmami hostingowymi.

Wp%yw projektu PMK na rozwéj firmy

Oceniamy bardzo dobrze wptyw programu PMK na rozwdj naszej firmy na wielu ptasz-
czyznach - rozpoczynajac od kontaktéow i przydatnych porad od firm uczestniczacych
w programie, poprzez modyfikacje naszej strategii wyjscia na rynek USA, oraz zdobycie
nowych umiejetnosci. Szacujemy, ze program szybko sie zwrdci. W krétkim terminie zwrot
nastapi dzieki modyfikacji marketingu oraz przez wprowadzenie usprawnien sugerowa-
nych przez uczestnikdw programu, mentordw, oraz nasze kontakty. W dtuzszym terminie
zdobyta wiedza i kontakty pozwolg nam szybko i skutecznie wypromowac nasz produkt.
Nabyte umiejetnosci bardzo przydatne z punktu widzenia firmy:
- sposoby badania rynku USA
— szkolenie w rozmowie z potencjalnymi partnerami
- zrozumienie specyfiki rynku amerykanskiego
- tworzenie plandw monetyzacji, okreslanie rentownosci.

Michat Zacher

wiasciciel

NEXTBUY
ISRM sp. z 0.0.

System NextBuy jest innowacyjng platformg zakupowa, ktdra wspiera zarzagdzanie re-
lacjami z dostawcami. Jest to rozwigzanie informatyczne dedykowane dla srednich
i duzych firm, ale moga korzysta¢ z niego rowniez mniejsze firmy chcgce usprawnic
proces realizowania przetargéw i zamoéwien.

Platforma NextBuy nalezy do aplikacji typu e-procurement. Pozwala na elektroniczne
zarzadzanie wszystkimi etapami obstugi proceséw zakupowych w przedsiebiorstwie
prywatnym, jak i w jednostkach sektora publicznego. NextBuy charakteryzuje sie au-
tomatyzacja proceséw zakupowych i obiegu dokumentow w firmie.

Wplyw projektu PMK na rozwéj firmy

Program spetnit swojg role jako akceleracja rozwoju firmy. Stworzyt warunki do prze-

myslenia sposobu naszego funkcjonowania oraz skonfrontowania naszych planéw

z oczekiwaniami rynku USA. Program pozwolit tez poznac wiele wartosciowych oséb

(przede wszystkim innych przedsiebiorcéw) zaréwno z Polski jak i USA.

Aktualne rezultaty naszego pobytu w Dolinie Krzemowej to:

— dobrze dopracowana prezentacja NEXTBUY skierowana do inwestoréw,

- bardziej swiadoma pozycja NEXTBUY w stosunku od konkurentéw w USA, czego
efektem jest zrozumienie naszych silnych stron oraz przygotowanie odpowiedniej
komunikacji marketingowej,

— nowe kontakty biznesowe.

Mateusz Borowiecki
kierownik projektu i gtéwny projektant systemu




NVISIon

Qxence

Perfect-Web

nVISION
Axence sp.z 0.0.

Flagowy produkt firmy Axence, oprogramowanie nVision, odpowiada na kluczowe
potrzeby administratoréw i oficeréw bezpieczeristwa IT w zakresie monitorowania
sieci oraz uzytkownikdw, inwentaryzacji sprzetu i oprogramowania, zdalnej pomocy
technicznej, a takze ochrony danych przed wyciekiem. Zarzagdom pozwala za$ opty-
malizowac koszty obstugi infrastruktury informatycznej niezaleznie od jej wielkosci.
Wysoka jako$¢ rozwigzan Axence doceniaja zaréwno liderzy rynku, m.in. IBM, Miele
czy Nestle, jak i miedzynarodowe organizacje oraz media branzowe.

Wplyw projektu PMK na rozwéj firmy

Rezultatem dziatan podjetych dzieki udziatowi w Polskim Moscie Krzemowym
byta ogdlna zmiana koncepcji i podejscia do rynku amerykanskiego, poczawszy
od obranych celéw sprzedazowych, przez branding i marketing. Cata strategia
marketingowa ulegta zmianie, nawet do tak elementarnych kwestii jak strona
www, gdyz ten rynek jest zupetnie inny od europejskiego i wymaga specjalnego
dostosowania.
Dodatkowym rezultatem jest modyfikacja i rozwdj samego produktu pod katem
Standw Zjednoczonych przez wiekszg koncentracje na zwiekszeniu bezpieczeristwa
firmowych sieci informatycznych. Ponadto, dzieki pozytywnym opiniom ze strony in-
westorow oraz po wynikajacym z tego ukierunkowaniu dziatan, dzi$ jestesmy otwarci
na inwestycje i wiemy jak do nich doprowadzic.
Mozna tylko pochwali¢ program, ktoéry zostat przygotowany z nalezytg starannoscia,
a przede wszystkim frontem do firm.
Pawet Mydto
specjalista ds. marketingu

PERFECT DASHBOARD
Perfect Web sp.z 0.0.

85% stron jest narazonych na atak hackerski z uwagi na brak biezacej aktualizacji
oprogramowania. My dostarczamy rozwigzanie tego problemu. Perfect Dashboard to
platforma, ktéra pozwala na masowe zarzgdzanie aktualizacjg oprogramowania CMS
i plugindw wielu stron internetowych w efektywny czasowo sposob. Nasze rozwig-
zanie zaprojektowano do wspdtpracy z CMSami Wordpress i Joomlal, ale moze by¢
uzyte w przypadku kazdej strony.

Nasz produkt, dzieki unikalnemu systemowi automatycznych testéw, pozwala na
oszczedzenie do 50% czasu poswieconego na aktualizacje oprogramowania. Brak
koniecznosci recznego testowania kazdej podstrony po aktualizacji oprogramowania
sprawia, ze aktualizacje s3 szybkie, bezproblemowe i czeste.

Wplyw projektu PMK na rozwéj firmy

Projekt catkowicie zmienit naszg firme, podejscie do jej prowadzenia oraz jej perspek-
tywy. W wyniku udziatu w programie akceleracyjnym catkowicie przeformutowalismy
nasza specjalizacje i stworzylismy nowy produkt.

Rozmowy z mentorem i ze specjalistami ds. wchodzenia na rynek w USA nauczy-
ty nas, ze kluczowym elementem przy rozwoju nowego produktu sg rozmowy
i komunikacja z klientami, po to by sprawdzi¢, czego tak naprawde potrzebuja. Ta
wiedza pozwolita nam przeprowadzi¢ kilkadziesigt rozmoéw z naszymi klientami,
zgodnie z zasadami, wedle ktorych nalezy to robic, oraz zwalidowac nasz produkt
pod katem funkcjonalnosci i potrzeby jego uzywania. Nauczylismy sie prawidfo-
wo ocenia¢ potencjat sprzedazowy produktu oraz, co istotniejsze, projektowac
go w taki sposob, by zmaksymalizowac¢ przychody, jakie moze on osiggac. Teraz
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tworzymy produkt i system jego sprzedazy, ktére w ciaggu najblizszych lat moga
zwiekszy¢ ponad piecdziesieciokrotnie obroty naszej firmy.
Bartek Jazwinski
business developer

REVEALO
SentiNode Piotr Oleszkiewicz

Revealo to innowacyjna platforma umozliwiajaca odnajdowanie zagubionych lub
skradzionych przedmiotoéw, jak réwniez zaginionych oséb. Cechg wyrdzniajacg roz-
wigzanie na rynku jest potgczenie niskiej ceny i mozliwosci zasilania baterig zegarko-
wa nawet przez rok (charakterystycznych dla rozwigzan opierajacych sie technologie
Bluetooth Low Energy) z petng prywatnoscia, jakg dotychczas zapewniaty jedynie
rozwigzania oparte na GPS/GSM. Stworzong i opatentowang technologie mozna wy-
korzysta¢ ponadto dla zwiekszenia poziomu prywatnosci uzytkownikéw przenosnej
elektroniki czy rozwigzan IoT.

Wplyw projektu PMK na rozwéj firmy

Program akceleracyjny umozliwit skokowe wrecz przyspieszenie realizowanych w fir-
mie projektéw, mozliwos¢ pozyskania srodkow od funduszy VC operujacych na rynku
USA, co z kolei umozliwi uzyskanie znaczacej pozycji na rynku zardwno w Polsce, jak
i poza jej granicami.
Dzieki udziatowi w programie akceleracyjnym udato sie opracowac spdjng strategie
wejscia na rynek USA, wiaczajac w to ochrone praw intelektualnych oraz strategie zmie-
rzajgcg do uzyskania niezbednych na ten cel srodkdw ze strony inwestordw. Firma pozy-
skata rowniez umiejetnosci w zakresie pozyskiwania srodkow drogg crowdfundingu.
Projekt uznaje za niezmiernie udany, a osiggniete efekty za przekraczajace moje ocze-
kiwania. Jest wysoce prawdopodobne, ze dzieki udziatowi w programie akceleracyj-
nym firmie uda sie w przeciagu roku osiagnac cele, jakie byty zaplanowane na kilka
kolejnych lat.

Piotr Oleszkiewicz

wiasciciel

SESAM SESAM
BT Signaal sp.z 0.0.

Spotka BT Signaal oferuje oparty na chmurze obliczeniowej autorski system Sesam Se-
sam obstugujacy parkingi zamkniete, ktéry umozliwia swobodny przeptyw pojazddw
i automatyzuje proces obstugi klienta. Dziata to w ten sposdb, ze pojazd rejestrowa-
ny jest w systemie, a nastepnie identyfikowany za pomoca kamery, ktéra odczytuje
numery tablic rejestracyjnych i przesyta je do centralnego systemu. Zamontowane
na parkingu ekrany umozliwiaja wyswietlanie informacji kierowcom o waznosci ich
abonamentu lub uprawnieniu do pozostania na terenie parkingu. Po sprawdzeniu
prawa dostepu, do centralnego systemu kontroli wysytana jest informacja o wizycie,
obliczana jest nalezno$¢, a nastepnie pobierana ptatno$¢ z konta klienta lub wysta-
wiana faktura na koniec miesigca. Idea systemu opiera sie na zatozeniu, ze wszystkie
informacje sg zbierane, przetwarzane i zarzagdzane wytgcznie w oparciu o numer reje-
stracyjny pojazdu. Dzieki temu mozna ograniczy¢ personel, a takze zredukowac liczbe
urzadzen koniecznych do obstugi parkingu i obnizy¢ koszty jego utrzymania.

Wptyw projektu PMK na rozwéj firmy

Udziat w projekcie i liczne spotkania biznesowe z tym zwigzane, miaty kluczowe
Znaczenie w przygotowaniu strategii wejscia BT Skyrise (marki BT Signaal) na rynek



USA. Pozyskana wiedza, doswiadczenie oraz nowe relacje biznesowe w znaczacy
sposdb zmienity wizje produktu spoétki i pozwolity stworzy¢ plan rozwoju o znacznie
wiekszym potencjale rynkowym. Wielkokrotne prezentowanie projektu, gromadze-
nie opinii, rozmowy z potencjalnymi partnerami pozwalaty na biezagco weryfikowac
atrakcyjno$¢ tworzonego systemu parkingowego z perspektywy rynku, a takze fun-
duszy typu Venture Capital.
Wizyta w Stanach Zjednoczonych byta nie tylko inspiracja, ale réwniez data firmie
zupetnie nowe spojrzenie na rozwoj technologii. Dzieki zdobytemu doswiadczeniy,
wiedzy o funkcjonowaniu Doliny Krzemowej i sieci kontaktow, kolejnym zamierze-
niem BT Signaal jest wprowadzenie na amerykanski rynek produktow spoétki z ob-
szaru ITS i Smart City.
Jarostaw Pilarczyk
prezes zarzqdu

OLIVE SIMPLYGOLIVE
SimplyGolLive Aleksandra Szatkowska

SimplyGolive to bardzo proste narzedzie do wizualnego tworzenia stron interneto-
wych, ktére pozwala na utworzenie strony internetowej za pomoca drag&drop nawet
w minute i natychmiastowe jej opublikowanie.

Wplyw projektu PMK na rozwéj firmy

To byt dobry projekt. Moglismy oceni¢ czy nasz produkt, ktory we wczesnej fazie
funkcjonuje w Polsce, ma szanse zaistnie¢ na rynku globalnym — zweryfikowalismy to
dzieki pobytowi w Dolinie Krzemowej. Program akceleracyjny znaczaco przyspieszyt
proces naszej adaptacji na rynku Stanéw Zjednoczonych.
Dzieki pomocy mentordw jestesmy pewni szybkiego startu oraz prowadzimy rozmo-
wy z partnerami biznesowymi.
Jan Szatkowski
project manager

L

v INWEAO TimsLE
Y We do Innovations |nv\/edo Dom|n|k GOSS

Timble.us to narzedzie, ktére pomaga zespotom IT zaoszczedzi¢ do 20% czasu pracy.
Dzieki Timble planowanie, mierzenie i raportowanie pracy staje sie znacznie prostsze.
Timble to tatwa w uzyciu aplikacja na komputery i telefony komaorkowe, ktéra integruje
sie z najpopularniejszymi programami do zarzagdzania projektami. Dzieki temu wszystkie
informacjie o projektach i zadaniach sg zawsze tatwo dostepne i proste w zarzgdzaniu.
Gromadzone informacje umoZliwiajg tworzenie wielowymiarowych raportéw, ktore
moga by¢ wykorzystane przy rozliczeniach, do planowania przysztej dostepnosci zaso-
béw i monitorowania stanu realizacji projektow.

Wplyw projektu PMK na rozwéj firmy

Projekt PMK jest naszym zdaniem bardzo dobrym wsparciem przy wprowadzaniu no-
wego produktu na rynek amerykanski. Pozwala na opanowanie podstaw ,poruszania
sie” po biznesowym swiecie US, ktory rézni sie istotnie w niektorych aspektach od
rynku europejskiego.

Udziat w programie akceleracji pozwolit nam zbudowac sie¢ ponad 180 kontaktow
w Stanach, zweryfikowac produkt, dotrze¢ do grona potencjalnych klientéw oraz uzy-
skac ciekawa perspektywe od innych firm IT dziatajgcych w US.

Program akceleracyjny stanowi réwniez nieoceniong pomoc w zmniejszeniu ba-
riery kosztowej i czesciowym ograniczeniu ryzyka rozpoczecia dziatalnosci w US.
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Z przyjemnosciag rekomendujemy kolejne edycje PMK firmom polskim starajgcym

sie wejs¢ na rynek amerykanski. Sami wrécimy do US jeszcze kilkukrotnie w najbliz-

szym roku, kontynuujac rozpoczete procesy sprzedazowe i przygotowujac sie do
otworzenia biura.

Krzysztof Karolczak

Business Development Director

TECH4FIT
Franchise Consulting Group S.A.

Projekt Tech4fit to kompleksowy i automatyczny system wspierajacy procesy biz-
nesowe zwigzane z prowadzeniem klubu sportowego. Rozwigzanie dzieli sie na
trzy zsynchronizowane moduty: oprogramowanie internetowe, aplikacja mobilna
oraz hardware — narzedzia geolokalizacyjne iBeacons wykorzystujgce technologie
BLE (Bluetooth Low Energy). Aplikacja ta zastepuje prace kilku systemow dziataja-
cych w klubie fitness, lub moze zostac¢ z tymi systemami zintegrowana, znaczgco
usprawniajac procesy biznesowe wewnatrz klubu. Pozwala to na lepsze wykorzy-
stanie zasobdw, a takze optymalizacje kosztow oraz efektywne zarzadzanie czton-
kami klubu.

Wplyw projektu PMK na rozwéj firmy

Najwieksze korzysci przynidst firmie Ill etap projektu. Udziat w szkoleniach, konsulta-
cjach doradczych i mentorskich z wybranymi specjalistami pozwolit na szczegdtowe
zapoznanie sie ze specyfika prowadzenia dziatalnosci i podejmowania wspdtpracy
gospodarczej na rynku Standéw Zjednoczonych. Uczestnictwo w sesjach prezentacyj-
nych dla inwestoréw i partneréw umozliwito z kolei liczne kontakty z amerykanskimi
firmami — potencjalnymi klientami naszej firmy.
Sara Frqtczak
MO

UST-M
UST-M sp. z 0.0.

Specjalizujemy sie w uzdatnianiu wody. Dostarczamy szeroki asortyment produk-
tow, ktdre czynig wode smaczna, miekka i doktadnie oczyszczong. Koncentrujemy
sie rowniez na urzadzeniach zaawansowanych technologicznie - stacjach uzdat-
niania wody dla catego domu. Kolejnym kierunkiem naszej dziatalnosci jest sys-
tem centralnego odkurzania produkowany pod marka Vacu USM w naszej fabryce
w Polsce. System stuzy do pozbycia sie kurzu w cichy i komfortowy sposob. Zanie-
Czyszczone powietrze jest wyrzucane na zewnatrz budynku. Takie rozwigzanie jest
polecane szczegdlnie dla alergikow.

Wplyw projektu PMK na rozwéj firmy
Gtéwna korzyscig z udziatu w tym projekcie byta mozliwos¢ bezposredniego zba-
dania rynku i konkurencji (w tym pordéwnania jakosciowego i cenowego z oferowa-
nym przez nas asortymentem). Uzyskana wiedza i kontakty zwiekszajg nasze szanse
eksportu na rynek USA. Mimo zakoriczenia projektu jestesmy w statym kontakcie
z potencjalnymi kontrahentami.
Helena Kocik
specjalista ds. handlu zagranicznego




QU ANTU M'ab XPRESS ENGINE

morph

Weniger Software House Bartosz Rychlicki (Quantum Lab)

Xpress Engine to program stworzony do rozpoznawania emocji na podstawie
zmian mimicznych. Powstat dzieki wiedzy z obszaréw informatyki afektywnej, kto-
rataczy osiaggniecia informatyki, psychologii oraz nauki zajmujacej sie analizg dzia-
tania moézgu i umystu (kognitywistki). Pie¢ podstawowych emocji: rados¢, ztos,
obrzydzenie, smutek, zaskoczenie jest wyrazanych przez ludzi w ten sam sposéb,
a Xpress Engine potrafi je rozpoznawa¢ z doktadnoscig do 91%, analizujac twarz
badanej osoby. Do dziatania Xpress Engine potrzebna jest podstawowa kamera
w laptopie lub smartfonie i dostep do Internetu. Aktualnie silnik XE stosowany
jest w platformie ELLEN, ktéra wspiera badanie emocji konsumentow w obszarze
marketingu i reklamy.

Wplyw projektu PMK na rozwéj firmy

Program akceleracyjny pomogt nam osiggnac strategiczny cel, czyli pozyskanie part-
nera, ktory reprezentowatby nasza firme w US. Udato nam sie pozyskac az trzy takie
osoby: w Kalifornii, w Nowym Jorku oraz w Chinach, dlatego wptyw programu na
rozwdj firmy oceniamy bardzo dobrze. Istotne jest jednak, aby nie traktowac progra-
mu jako ztotego srodka do cely, a jedynie jako pomoc trenerska i wsparcie. Trzeba
wiedzie¢, co chce sie osiggnac i tak pokierowac mentorami, aby pomogli nam to do-
starczy¢. Na szczescie, dzieki poprzednim doswiadczeniom z programami akceleracyj-
nymi, bylismy na to przygotowani.

Bartosz Rychlicki

CEO Quantum Lab

ZMORPH
ZMorph sp.z 0.0.

ZMorph to innowacyjne urzadzenie do cyfrowej fabrykacji (materializacji) obiektéw,
wykorzystujace wiele materiatow i proceséw produkcyjnych. Bez problemu miesci
sie na biurku i pozwala wytwarzac rzeczy wedtug wtasnego pomystu z uzyciem spe-
cjalnych i tatwo wymiennych koncowek narzedziowych. Wielofunkcyjno$¢ drukarki
umozliwiajg m.in.: ekstrudery do plastikow, czekolady i ceramiki lub dremel, ktory za-
mienia ZMorpha w mata maszyne CNC. Firma rozwija wiasne oprogramowanie o na-
zwie Voxelizer, ktére umozliwia proste drukowanie z modeli STL, a do reprezentadji
obiektow uzywa voxeli — trojwymiarowych pikseli. Voxelizer jest kompatybilny z me-
dycznymi formatami zapisu danych, wiec mozna drukowac wprost ze skanow MRI.

Wplyw projektu PMK na rozwéj firmy

Program akceleracyjny pomogt nam w rozwoju firmy, natomiast na konkretne efekty
i szczegdtowa ocene nalezy poczekac jeszcze kilka tygodni lub miesiecy, poniewaz
jest on tylko wstepem do projektéw i prac, ktére zaczelismy bedac w Dolinie Krzemo-
wej. Ciezko w obecnej chwili ocenic jego wptyw na rozwoj ZMorpha ale z pewnoscig
byt on bardzo pomocny w naszych dziataniach.
W kontekscie rozwoju strategii marketingowej, udato nam sie bardziej klarownie i spdj-
nie opisa¢ segmenty rynku, znalez¢ odpowiednig nisze i ukierunkowac dziatania firmy
tak, by zosta¢ liderem poszczegodlnego z nich. Wypracowalismy koncepcje, na ktorych
postaramy sie oprzec kolejne dziatania marketingowe w Stanach Zjednoczonych.
Piotr Wgsowski
wiceprezes
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NASI MENTORZY - WNIOSKI

-

. Jaka jest najwazniejsza
lekcja, ktora polskie firmy
powinny wynies¢ z pobytu
w DK?

2. Jaki cel powinny sobie
wyznaczyc¢ kolejne firmy
przyjezdzajace do DK?

3. Co firmy powinny
przygotowac przed
przyjazdem do Doliny
Krzemowej?

4. Wedtug Twojej opinii, ktére
branze/sektory z Polski maja
szanse odnies¢ najwiekszy
sukces w DK i dlaczego?

Gigi Wang,

Industry Fellow

na Uniwersytecie

w Berkeley w Centrum ds.
Przedsiebiorczosci. (Berkeley
Center for Entrepreneurship)
Gigi jest cztonkiem zarzadu VLAB
(MIT/Stanford Venture Lab) oraz
partnerem Zarzadzajacym w MG-
Team - firmy consultingowej
szkolacej firmy z zakresu
przedsiebiorczosci oraz
innowadji.

Firmy muszg stac sie bardziej
zorientowane na klienta.
Powinny zrozumiec lokalny
rynek i grupe docelowa - to
jakie naprawde sg ich problemy

i potrzeby — a nastepnie
skonstruowac swoje produkty

w taki sposdb, aby te problemy
rozwiazywaty. To samo odnosi
sie do inwestoréw. Jesli firmy
polskie chcg pozyskac inwestora,
musza zrozumie¢ zarowno jego
potrzeby, obszary zainteresowan,
jak i cele inwestycyjne, a potem
dostosowac swoja oferte, by te
potrzeby rozwiazywata.

Konkretnie okresli¢ segment
klienta docelowego, do ktérego
skieruja swoj produkt oraz
zaplanowac strategie sprzedazy
swojego produktu wiasnie do
tego segmentu. Jesli natomiast
szukaja finansowania, polskie
spotki powinny przede wszystkim
zarejestrowac firme w USA oraz
szukac takich inwestoréw, ktérzy
zainteresowani sg inwestycjami
W rozwigzywaniu problemoéw
klientow tylko w wybranym
segmencie. Najwazniejsze jest
tutaj dopasowanie klienta, firmy
oraz inwestora, aby wszyscy
skupiali sie na tym samym
segmencie.

1. Upewnic sie w dziale
sprzedazy, czy ich produkt jest
pozadany na rynku.

2. Zrozumiec, ze aby moc
realizowac strategie firmy,

beda musieli zbudowac

zespdt miedzynarodowy
zinterdyscyplinarnymi
umiejetnosciami.

3. Stworzy¢ odpowiednie
materiaty marketingowe oraz
materiaty dla inwestorow, aby
moc skutecznie do nich dotrzec.
4. Okredli¢, kto z zespotu bedzie
gtéwnym punktem kontaktowym
dla rynku amerykanskiego.
Zalecane jest, aby wybrana osoba
przeprowadzita sig¢ do Stanéw
Zjednoczonych lub spedzata tam
ponad 50% swojego czasu.

5. Opracowac plan wraz z celami,
etapami i terminami, ktére maja
szanse by¢ zrealizowane.

Nie sadze aby konkretne
branze miaty najwigksze

szanse na sukces. Pracowatem
z firmami produkujacymi sprzet
(hardware), oprogramowanie
(software), oraz ustugi i wszyscy
mieli rwng szanse na sukces.
Firmy po prostu muszg miec¢
silng propozycje wartosci dla
rynku amerykariskiego (value
proposition), ktory potrzebuje
konkretnych odpowiedzi na
potrzeby danego klienta. Firma
musi takze posiadac silny zespot,
potrafigcy osiggac swoje cele.

Jeff Burton, CEO Woodside
Creek Consulting

Jeff byt wspdtzatozycielem
Electronic Arts i jednym

z pierwszych pracownikow Atari.
Mieszka od 40 lat w Dolinie
Krzemowej. Pehnit funkcje
dyrektora zarzadzajacego
akceleratora biznesowego przy
Uniwersytecie Berkeley.

Inwestorzy nie siedza i czekajg
na to, aby rozdawac pienigdze
kazdemu, kto wykaze sie
jakims dobrym pomystem.
Jest bardzo duzo pieniedzy na
inwestycje, ale te pienigdze sg
przyznawane tylko najbardziej
konkurencyjnym, btyskotliwym
i najlepiej przygotowanym
firmom. Poprzeczka w San
Francisco jest postawiona bardzo
wysoko.

Catkowite zanurzenie sie

w Dolinie Krzemowej musi by¢
gtéwnym celem. Firmy powinny
chodzi¢ na kazde spotkanie,
wyktad, wydarzenie, meetup,
przyjecie, dyskusje panelowa, czy
pitch event, na ktérym mozna
znalez¢ i poznac ciekawych ludzi.

1. Niezaprzeczalnie wspaniaty
‘pitch;

2. Doktadne rozpoznanie
konkurendji,

3. Definicje rynku docelowego,
4. Dobrze przemyslane metody
dotarcia do swojego rynku,

5. Ustalenie, jak duzo inwestycji
potrzebuja i na co.

Kazda branza lub segment
jest whasciwy, tak dtugo jak
przedsiebiorcy zachowaja
otwarty umyst i sg gotowi
zrobi¢ pivot’ (catkowity zwrot),
jesdli bedzie to konieczne.
Najwiekszy sukces odniesie
ten przedsiebiorca, ktéry moze
osiggnac przewage w sektorze,
ktory jest aktualnie na fali.

Alfredo Coppola,
wspotzatozyciel i dyrektor
wykonawczy US Market Access
Center (US MAC).

Alfredo ma ponad 20 lat
doswiadczenia w dziedzinach
Business Development oraz
Management Consulting.
Przed US MAC, Alfredo byt
wspotzatozycielem i prezesem
dwoch kanadyjskich firm

w sektorze digital media.

1.Dolina Krzemowa reprezentuje nie
tyle rynek amerykanski, ile swiatowy.
Mam nadzieje, ze firmy wykorzystaja
szanse zeby wspotpracowac

z partnerami, ktérzy funkcjonuja na
globalnym rynku.

2. Dolina Krzemowa jest
najlepszym regionem USA

dla rozwijania/skalowania

firmy z powodu: a) najwiekszej
koncentracji early adopters —
klientow, ktorzy jako pierwsi chcg
stosowac dany produkt;

b) najwiekszej liczby
przedstawicieli funduszy
wysokiego ryzyka (VC); oraz

¢) bardzo do$wiadczonych
mentorow.

3.To konkurencyjne i drogie
miejsce prowadzenia dziatalnosci
gospodarczej — firmy musza by¢
bardzo dobrze przygotowane,
zaréwno psychicznie jak

i finansowo, aby dziata¢ na tym
niesamowitym rynku.

Skupic¢ sie na nauce i uzyskaniu
informacji zwrotnej i porady
od tak wielu ludzi, jak to tylko
mozliwe.

1. Polskie firmy musza zrozumiec,
Ze amerykanscy inwestorzy nie s
zainteresowani inwestowaniem
w zagraniczne firmy, dopoki nie
maja one ‘sales traction’na rynku
amerykanskim, i co najmniej
jednego cztonka zarzadu, ktéry
bedzie stale przebywat w Dolinie
Krzemowej.

2. Opracowanie silnej,value
proposition”i ‘business model’

i skuteczne komunikowanie obu
podczas prezentadji,pitch”.

3. Umiejetnos¢ wyrazenia
swojego,, , WOW-statement”,

w 20 sekund lub nawet krécej,
tak jak robig to start-upy z Doliny
Krzemowej.

4. Nauczyc¢ sie pitchowac swoja
firme w 4 minuty lub mniej.

5. Nauczy¢ sie networkingu

w stylu Doliny Krzemowej.

Wedtug informacji jakie
otrzymujemy od duzych
korporacji w Dolinie Krzemowej,
istnieje zapotrzebowanie

na innowacje zwtaszcza

w nastepujacych sektorach: big
data, automatyka motoryzacyjna,
Internet of Things, urzadzenia
osobiste wearables,
bezpieczeristwo danych

(data security), virtualization,
fintech, digital media, battery
technologies oraz UX design
innovations.
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5. Lista pieciu spraw, wedtug
ich waznosci, na ktérych
powinny sie skupic firmy
wracajace do Polski

6. Czy zamierzasz utrzymac
kontakt z firmami, dla
ktorych bytes mentorem?
Jedli tak, to jak czesto?

7. Co lubisz najbardziej
w pracy z firmami z Polski?

8. Co uwazasz za najbardziej
satysfakcjonujace
osiagniecie w pracy
z firmami?

9. Jaka koricowa rade
datbys firmom, z ktérymi
pracowates?

1. Przeglad catej wiedzy ze
spotkan i dziatart w Dolinie
Krzemowej, i podzielenie sie nig
Z resztg swojego zespotu w Polsce.
2. Decyzja, czy nie warto
ewentualnie zmienic¢ swojego
produktu lub strategii ‘go-to-
market; jesli rynek USA okazat sie
inny niz zaktadali.

3. Na podstawie doswiadczenia

i podpatrzonych trendéw w USA
- udoskonalenie produktu,
strategii wprowadzania produktu
na rynek, strategii inwestycyjnej.
Wszystko oparte na cechach
amerykariskiego rynku

i panujacych na nim trendéw.

4. Jesli polskie firmy poszukuja
inwestycji w Dolinie Krzemowe),
muszg otworzy¢ swoja siedzibe
w USA.

5. Ponowne skontaktowanie

sie z wszystkimi osobami,

z ktérymi spotkali sie w Stanach
Zjednoczonych w celu utrzymania
i dalszego budowania relacji.

Firmy, z ktérymi pracowatam
chca ze mng pozostac

w kontakcie. Jestem juz
przyjaciétkg niektérych
przedsiebiorcow, wiec
spotykamy sie regularnie, by
dowiedzie¢ sig, co nowego,

i mito spedzi¢ czas rozmawiajac
nie tylko o pracy. Jedna z firm
wykazata zainteresowanie
dalsza wspdtpraca, w tym moja
pomoca jesli chodzi o znalezienie
inwestorow oraz prace nad
strategia ‘go-to-market’

Prace z utalentowanymi,
bardzo zdeterminowanymi
przedsiebiorcami, przy ktorej
jednoczesnie byto takze sporo
zabawy.

Umozliwienie firmom budowania
sieci whasnych kontaktow

i nauczenie ich umiejetnosci
dziafania na amerykariskim
rynku. Proces jest podobny

do wychowywania dziecka,

a pdzniej patrzenia z podziwem,
jak samo sie rozwija.

Jesli zaczynasz prace na nowym
rynku, dopiero co na niego
wchodzisz - upewnij sig, aby
kazdy kontakt byt‘win-win.
Zaréwno z klientami, partnerami,
inwestorami, jak i wptywowymi
osobami. W taki sposéb
bedziesz w stanie zbudowac
duza spotecznos¢, ktéra bedzie
pomagac Tobie oraz Twojej
firmie.

1. Czy ich produkt/ustuga
rozwiazuje problem i klienci sa
W stanie za to zaptaci¢?

2.Czy tworzg wiasna,
niepowtarzalng kulture w firmie,
ktéra pozwoli im przetrwac

i zwyciezyc¢?

3. Czy maja zdefiniowane
kamienie milowe projektu
(milestones), i czy sa one
realizowane?

4. Czy mierza i obliczaja
absolutnie wszystko?

5. Czy myéla tylko i wyfacznie

o tym jak sprawi¢, aby ich firma
dziafata z sukcesem?

Tak. Mam zasade, iz spotykam sie
z firmami w ich kraju juz po tym,
jak wréca z Doliny Krzemowej

i zaaklimatyzuja sie. Moim
zadaniem jest wzmocnic ich
pozytywne nastawienie, pomysty
oraz praktyki, ktorych nauczyli
sie w Dolinie Krzemowej i ktére
moga by¢ dla nich pomocne

w Polsce. Bede przebywat

w Polsce co najmniej przez
miesigc by realizowac dziatania
typu,follow-up”i nie zakoricze
mojej relacji z polskimi firmami
dopéty, dopdki firmy beda czuty,
iz czerpia z tego korzysci.

Podobato mi sie to, ze osoby,
z ktérymi pracowatem to uczciwi,
ciezko pracujacy i szczerzy ludzie.

Bo przeciez ludzie sa najwazniejsi.

Cenie sobie poznanie kazdego

z przedsiebiorcédw indywidualnie
iz nalezytg uwaga. Patrzytem jak
pracowali, jak sie prezentowali

i jak radzili sobie z wyzwaniami.
Mysle, ze jestem dla kazdego

z nich wsparciem i przyjacielem,
i postaram sie wykorzystac swoja
wiedze o ich osobowosciach

i stylach dziatania, aby takze by¢
warto$ciowym przewodnikiem

i doradca w przysztosci.

Nigdy nie poniesiesz porazki,
jedli sie nie poddasz. To nie
znaczy, ze zawsze sie udaje, ale
jesdli masz oczy otwarte i dajesz
wszystko z siebie, co mozna, to
nigdy nie jest to porazka. Mozesz
sie nauczyc i is¢ dalej. Zacznij
dziatac!

1. Utrzymuj kontakty ze
wszystkimi potencjalnymi
klientami. Nawiazuj kontakt co
pare dni — a nie co pare tygodni
lub miesiecy.

2. Utrzymuj kontakt ze
wszystkimi i nadal buduj swojg
sie¢ kontaktow. Nigdy nie
wiadomo, kiedy spotkamy te
wazna osobe, ktéra moze miec
ogromny wptyw na rozwéj firmy.
3. Kontynuuj udoskonalanie
swojej prezentadji (pitch)

po otrzymaniu opinii od
potencjalnych klientéw. Dostosuj
ja do potrzeb kazdego segmentu
rynku.

4. Postepuj wg zasady ,"think
big”. Wyobraz sobie ogromny
sukces w ciggu 3-5 lat i rozwin
swoj plan.

5.1 zacznij wszystko od poczatku,
zaczynajac od punktu 1.

Tak, prawdopodobnie co kwartat.

Generalnie, wiekszos¢

z nich byta chetna do nauki

i zdeterminowana, aby odnies¢
sukces.

Podobato mi sie, ze mogtem
podzieli¢ sie z firmami moja
siecig kontaktow w Dolinie
Krzemowej.

Utrzymuijcie kontakt z kazdym,
ktorego tutaj poznaliscie
i skupcie sie na‘Winning Big'!
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Pawel Stefaniski, Value
Creation Executive firmy IBM
Pawet pracuje w grupie, ktéra
kieruje globalng strategig oraz
rozwigzaniami IBM dla firm
ubezpieczeniowych.

Pawet odpowiada za wspdtprace
z partnerami IBM (ponad 50
firm na catym $wiecie, w tym
start-upow) oraz rozwoj
innowacyjnych rozwigzan

dla ubezpieczycieliiich
klientéw. Doradza firmom

w zakresie propozycji

wartosci (value proposition),
strategii produktowych,
ekspansji miedzynarodowej
oraz potencjatu rynkowego

w obszarach: analytics, mobile
i cloud.

Sadze, ze najwazniejsza lekcja dla
wiekszosci polskich start-updw
jest potrzeba sprecyzowania
problemu, w ktérego
rozwigzaniu ma pomoc

ich produkt i tzw.,modelu
biznesowego’, ktory za tym stoi.
Brzmi to dos¢ podstawowo,

ale w rzeczywistosci jest to
bardzo trudne, bowiem wymaga
doskonatej znajomosci rynku,
potrzeb klientdw, istniejacej

juz konkurendji, oraz trendow

w danej dziedzinie. Samo
okreslenie swojej pozydji

w istniejacym ekosystemie
pozwoli na bardziej precyzyjne
ukierunkownie ograniczonych
zasobodw finansowych i ludzkich,
bardziej sukteczne pozyskiwanie
klientow, oraz fatwiejsze
dopasowanie produktu do
rzeczywistych potrzeb rynku.
Druga lekcja jest szybkosc

w dziataniu. W obecnym swiecie
nowe idee s3 testowane w ciaggu
miesiecy, a nawet tygodni.
Wymaga to innego podejscia
nie tylko do tworzenia samego
produktu (,agility”), ale réwniez

i do dziatary wspierajacych, typu
analiza rynku, marketing czy
sprzedaz.

Nie jest oczywiste, ze dla
wszystkich firm Dolina Krzemowa
jest najlepszym miejscem
realizowania strategii rozwoju
w Stanach Zjednoczonych.
Zalezy to w duzej mierze od
tego, gdzie sg ich klienci - np.
jesli gtownym klientem jest rzad
federalny, to Waszyngton DC
moze sie okazac duzo lepszg
lokalizacja — najlepiej jest by¢
blisko swoich potencjalnych
klientow. Niezaleznie od
miejsca nastepnej wizyty sadze,
Ze najwazniejszym krokiem

w kierunku rozwoju firm na
rynku amerykarskim powinny
by¢ spotkania z potencjalnymi
klientami. Moga one by¢
zaaranzowane bezposrednio
lub za posrednictwem
wybranych firm partnerskich, np.
integratoréw lub konsultantéw,
ktorzy specjalizujg sie

w danych dziedzinach, takich
jak telekomunikacja badz
ubezpieczenia.

1. Zarys modelu biznesowego
oraz planu marketingowego,
2. Wstepna analize konkurencji,
3. Charakterystyke idealnego
klienta dla swojego produktu
czy oferty,

4. Materiaty reklamowe oraz
prezentacje (w jez. angielskim),
5. Liste ustug eksperckich,

z ktorych chciatyby skorzystac.
Pytan, na ktére potrzebuja
odpowiedzi.

Polskie firmy dziatajace

w sektorze gier (zwlaszcza
mobilnych), cyber security
(bezpieczenstwa w Internecie),
biotechnologii oraz ekologii

(w tym zdrowej zywnosci).

Sa to dziedziny, gdzie polskie
doswiadczenia, technologie

i zasoby ludzkie wyrézniaja sie na
tle Swiatowej konkurengji.

Rick Rasmussen, Dyrektor
Zarzadzajacy

Concordia Ventures

Urodzony i wychowany

w Dolinie Krzemowej, Rick

dziata w branzach nowych
technologii, akceleracyjnej,
venture capital i akademickiej.
Doradza instytucjom

rzagdowym oraz funduszom VC,
specjalizujac sie w dziataniach
miedzynarodowych, zarzadzaniu,
marketingu i sprzedazy, relacjach
inwestorskich i negocjacjach
kontraktow.

Umiejetno$¢ prowadzenia
wysokodochodowego
przedsiebiorstwa jest o wiele
wazniejsza niz pomysty.

Rozwdj biznesu. Poszukiwanie
partneréw i klientow w celu
rozszerzenia dziatalnosci na
skale globalna. Plus finanse —
Znajomos¢ podstaw.

1. Plan dziatania dotyczacy
rozwoju biznesu,

2. Liste potencjalnych klientow
i partneréw,

3. Szkic/ propozycje rachunku
zyskow i strat,

4. Wydarzenia i targi, w ktérych
warto uczestniczyc,

5.W petni dopracowang strone

internetowa w jezyku angielskim.

Kazda firma dziafajgca w branzy
IT w szerokim tego stowa
znaczeniu. Istnieje réwniez
kwitngca branza biotech.

W rankingu postawitbym B2B
przed B2C z powodu fatwego
wejscia na rynek i istniejacego
tutaj potencjatu.
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1. Uszczegotowienie planow
marketingowych

2. Zaktualizowanie materiatow
i strategii reklamowych

3. Dopracowanie strategii
sprzedazy

4. Uzupetnienie istniejacych
demonstracji produktu, strony
WWW, etc.

5. Stworzenie akceleratoréw
sprzedazy: przyktadowych
cennikéw, ramowych planow
implementadcji i wdrozenia, itp.

Zdecydowanie tak, aczkolwiek
zalezy to tez i od samych firm.
Dla nas, Polakéw pracujacych

za granica kraju, jest wielka
zawodowa przyjemnoscia
pomaoc rodzimym firmom - nie
réznimy sie tu od Koreariczykow,
Chinczykow czy Zydow, ktorzy
swoim krajanom pomagaja
bardzo intensywnie.

Najwieksza przyjemnoscig

byty bezposrednie rozmowy

z tworcami tych firm. Ich
entuzjazm, dynamizm i wiedza
fachowa sg bardzo autentyczne
i gtebokie, i pozwalajg

na optymizm jesli chodzi

0 przysztos¢ polskich start-upow.

Najwiekszg wartosciag dodang”
byto chyba obiektywne
spojrzenie na ich obecne plany
i otwarta, szczera dyskusja na
temat wyzwan, ktore stojg
przed kazda z tych firm. Firmy
uczestniczace w projekcie
rézni sie dos¢ znacznie od
siebie — niektodre sg jeszcze

w przystowiowym ,garazu”

i pracujg nad pierwszym
produktem, inne maja za sobg
duzo wdrozen i produktow,
znaczne zasoby ludzkie, a ich
celem jest dalszy wzrost

i/lub otwarcie nowych
rynkow. W zaleznosci od tych
charakterystyk, nasze rozmowy
koncentrowaty sie na réznych
tematach, ale ich motyw
przewodni byt podobny.

Pozwdlcie sie prowadzi¢ tam,
dokad Wasi klienci chcg is¢ -

a Wy pozostancie otwarci na
nowe mozliwosci, ktére pojawig
sie po drodze w trakcie tej
podrozy.

1. Finanse,

2. Bycie globalnym, a nie polskim,
3. Utrzymywanie kontaktu

i budowanie wtasnej sieci
kontaktow,

4. Reklama i promocja,

5. Rozwdj osobisty.

Zaliczam je do grona przyjaciot.
Jestesmy w kontakcie przy wielu
okazjach; tacznie z dzieleniem
sie istotnymi wiadomosciami

i pojawieniem sie nowego
projektu.

Madro$¢, uprzejmosc i te
odrobing arogancji (w tym
pozytywnym znaczeniu).

Obserwowanie postepu,
poczynajac od pierwszego
kontaktu do momentu wyjazdu,
i co udato im sie osiggnac.

Nie cofaj sie do tego samego
kregu biznesowego z tymi
samymi nawykami. Teraz masz
narzedzia, aby mysle¢ globalnie.
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Przygotuj sie do wyjazdu - informacje praktyczne

Kiedy podejmiesz decyzje o wyjezdzie do Doliny Krzemowej, przygotuj sie do niego gruntownie, co za-
oszczedzi Twdj czas i pienigdze na miejscu. Warto pamietac, ze wstepny rekonesans — przy starannym
przygotowaniu i racjonalnych oczekiwaniach — moze sie przyczyni¢ do stworzenia fundamentéw sukce-
su w najbardziej innowacyjnym ekosystemie Swiata.

Zdobywanie wiedzy

Jeszcze zanim wyjedziesz, zapisz sie na start-upowe fora dotyczace Doliny Krzemowej, dofgcz do sieci
spotecznosciowych, list mailingowych, $ledZ strony powigzane tematycznie — badZ na biezaco z wszelki-
mi wydarzeniami, ktére mogg Ciebie dotyczy¢. Rozeznaj sie, ktére spoétki venture capital i ktdrzy aniotowie
biznesu inwestujg w start-upy z Twojego obszaru. Nalezy zorientowac sie, do ktorych partneréw strate-
gicznych/korporacyjnych sie kierowac po przyjezdzie. Bazujac na tych informacjach, sporzad? liste 20-30
0s06b, z ktérymi chciatbys sie spotkac na miejscu i staraj sie konsekwentnie ten cel realizowac.

Badz pilnym uczniem i odréb lekcje bedac jeszcze w domu. Kim bedzie Twoja konkurencja na miejscu?
A kim klienci? O czym bloguja? Jak nawigzuja kontakt? Jakie majg stawki? Zanim znajdziesz sie na miejscu,
przeprowadz wiasne sledztwo.

Wysled? bloggeréw Doliny Krzemowej i sprobuj ich przekonac do wzmianek o twoim start-upie. Jezeli zago-
$cisz medialnie w amerykanskich publikacjach, bedzie to znakiem, ze Twdj produkt jest tam pozadany.
Najbardziej znani i cenieni bloggerzy w Dolinie Krzemowej to: Andrew Chen, Bill Gurley, San Altman, Steve
Blank, Guy Kawasaki. Inne ciekawe strony z blogami: valleywag.gawker.com, siliconvalleywatcher.com,
siliconbeat.com

LinkedIn

Jesli nie masz konta na LinkedIn, utworz je jeszcze przed przyjazdem do Doliny Krzemowej, a jezeli Twoje
konto zawiera nieaktualne informacje — koniecznie zrob ,update”. To Twoj biznesowy zyciorys. Po pierw-
szym kontakcie rozméwcy sprawdzajg Twéj profil i na tej podstawie podejmujg decyzje odnosnie ewen-
tualnego spotkania. Dobrze przygotowany profil na LinkedIn zwieksza liczbe odpowiedzi na wystane
przez Ciebie tzw.,cold mails” (niezapowiedziane wiadomosci) do potencjalnych partneréw biznesowych,
anioféw biznesu czy przedstawicieli funduszy inwestycyjnych.
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Strona internetowa

Dostosuj swojg strone internetowg do potrzeb i oczekiwari amerykanskich klientdw. Komunikacja w Stanach
Zjednoczonych znacznie rézni sie od tej w Europie. Lokalni specjalisci bez watpienia lepiej poradzg sobie
z zadaniem dopasowania strony do amerykariskiego rynku, nie wahaj sie skorzysta¢ z ich do$wiadczenia.

Executive summary & pitch deck

Kiedy bedziesz miat do czynienia z inwestorem/aniotem biznesu, podczas pierwszego spotkania lub wymiany ko-
respondengji (jesli zostanie Ci on przedstawiony droga mailowa), zapewne zazyczy on sobie zapoznac sie z Twojg
firma w formie pisemnej. Bedzie oczekiwac sporzadzenia ,executive summary” - jednostronicowego dokumen-
tu, ktéry podsumuje Twojg dziatalnosc¢ i zatrzyma uwage inwestora. Warto miec taki dokument przygotowany,
a w trakcie pobytu w Dolinie jedynie zmienia¢ go i ulepszac na podstawie opinii Zbieranych podczas spotkan.
Pitch deck to krotka, 10-12-slajdowa, prezentacja firmy zawierajaca informacje dotyczace: problemu, kto-
ryTwoj produkt/ustuga rozwigzuje; zespotu tworzacego produkt; modelu biznesowego oraz trakcji (gene-
rowanie przychodu, baza klientdw). Sama technologia produktu, na ktérej skupia sie wiele europejskich
firm, nie jest taka wazna na poczatkowym etapie przedstawiania firmy. Dobre przyktady pitch-deckéw
mozna znaleZ¢ na stronie funduszu Sequoia VC oraz Guya Kawasaki.

Nalezy takze przygotowac tzw. elevator pitch, czyli wypowied? nt. Twojego biznesu trwajgaca 20-40 se-
kund, ktérg — jak nazwa wskazuje — mozna wykorzysta¢ nawet podczas podrézy winda).

Przemyslane executive summary i prezentacje mogg zagwarantowac Ci przewage w ubieganiu sie o fun-
dusze i sprawi¢, ze inwestorzy przyjrza sie wiasnie Twojemu start-upowi bardziej przychylnym okiem.

Akceleratory i inkubatory

Akceleratory i inkubatory to miedzy innymi formy finansowania start-upéw we wczesnej fazie ich rozwo-
ju. Akceleratory inwestujg w projekty z zewnatrz, oferujgc im takie zasoby jak: przestrzen, kapitat, szkolenia
czy kontakty w zamian za niewielkie, zazwyczaj kilkuprocentowe udziaty. Wsparcie ma najczesciej stosun-
kowo krotki, lecz intensywny charakter. Inkubatory z kolei skupiajg sie na wspieraniu mtodych przedsie-
biorcéw i ich swiezych pomystéw juz od poczatku ich powstawania. Kladg nacisk na przebieg procesu
projektowania produktu przez udzielanie wsparcia specjalistow, pomagajac tym samym weryfikowac
pomyst na biznes z szerszej perspektywy. Ta pomoc polega wiec przede wszystkim na merytorycznym
wsparciu przy rozpoczeciu dziafalnosci firmy. Jednoczesnie inkubatory przyznajg wieksze dofinansowa-
nie, analogicznie za wieksze udziaty — zazwyczaj do kilkunastu procent wartosci firmy. Niektére z nich tak
gruntownie weryfikujg swoich ,podopiecznych’, ze juz samo podpisanie umowy z inkubatorem uznawa-
ne jest w srodowisku biznesowym za osiaggniecie, podnoszac wycene firmy.
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W Dolinie Krzemowej do godnych uwagi jednostek inkubacyjno-akceleracyjnych naleza (kolejnos¢ nie-
przypadkowa):
1. 'Y Combinator
. 500 Startups
. AngelPad (program dla maks. 12 start-updw z bezposrednim dostepem do mentoréw)
. i/oVentures
. The Alchemist Accelerator
Matter
Runway
. Upwest Labs
9. The Plug & Play Tech Center
10. The Founder's Institute
11. Startup Weekend
12. The Silicon Valley Innovation Center
13. The Topline Accelerator
14. The Berkeley Skydeck
15. Founders Space

W NN A W N

Co-working

Przestrzen co-workingowa to najlepsze miejsce, gdzie mozna na okreslony czas wynaja¢ biurko, popracowac w kre-
atywnym srodowisku, poznac nowe osoby, w tym potendjalnych inwestordw, a takze wzigc udziat w tzw. pitchingach
- 2- 3-minutowych wystapieniach przed panelem inwestordw oraz srodowiskiem biznesowym Doliny Krzemowej.

W San Francisco dziata ok. 30 co-workingowych firm i w sumie ok. 50 ich oddziatéw, z ktorych wiele uloko-
walo sie w dzielnicy Soma. Administratorzy biur co-workingowych dokfadajg wszelkich staran, by ofero-
wac przestrzenie funkcjonalne, uzyteczne oraz atrakcyjne wizualnie. Standardem sg wiec pomieszczenia
z aneksem kuchennym, sale konferencyjne wynajmowane na godziny i wygodne miejsca relaksacyjne.
7 wygladu przypominaja przytulne kawiarnie lub — gdy mieszcza sie w loftach czy duzych otwartych
przestrzeniach (open space) — nowoczesne biura.

Za cztonkostwo z miesiecznym nielimitowanym dostepem do open-space trzeba zapftaci¢ 250-400 $ na
osobe. W tej cenie jest dostep do otwartych pomieszczen i internetu, bez gwarancji na dostepnos¢ biurek
do pracy. Wynajem konkretnego biurka dla jednej osoby z dostepem do zamykanej szafki kosztuje 400-650
S miesiecznie. Natomiast wiasny zamykany pokdj to koszt od 600 $ za maty jednoosobowy kwadrat, przez
1200-1500 $ za dwuosobowe pomieszczenie, po 3000 $ za 4-osobowy pokdj i 4000-5000 $ miesiecznie za
wiekszy, 6-osobowy pokdj. Ceny réznia sie w zaleznosci od dzielnicy oraz oferowanych warunkéw w biurze.
Najbardziej popularne przestrzenie co-workingowe w San Francisco to: Parisoma, Nextspace, Sandbox
Suites, 20 Mission, Citizen Space, Hatch Today, WeWork, RocketSpace, Galvanize.

Spotkania i networking

Gdzie poznac ciekawych ludzi? W Dolinie Krzemowej codziennie odbywa sie kilkadziesigt spotkan i wydarzen
networkingowych, poczynajac od konferendji i targéw (Launch Festival, SCALE, Tech Crunch Disrupt), poprzez
wykfady i hackathony (maratony dla programistdw), po konkursy pitchowania. Wiele oséb niezaleznie tworzy
spotkania tematyczne. Informacje na temat tych wydarzerh mozna znaleZ¢ na portalach Meetup i Eventbrite.
Warto tez sledzi¢ strony organizacji networkingowych takich jak: People Connect SV Forum, Churchill
Club czy Silicon Vickings.

Po kazdym spotkaniu powinien nastgpic¢ “follow-up’, czyli kontakt nawigzujacy do tematu, o ktérym roz-
mawiano. To podstawa do budowania relacji i kontaktowania sie w przysztosci z wiasnie poznana osobg
oraz sposob, aby w odpowiedni sposdb zapamietano Cie w Dolinie Krzemowej.

Gdzie mieszka¢?

Najlepiej zamieszkac w specjalnie zorganizowanych domach dla przedstawicieli start-updw, tzw. start-up
houses i hacker houses. To miejsca, gdzie mozna spotkac ludzi z catego Swiata, ktdrzy tak jak Ty przyje-
chali do Doliny Krzemowej, aby zweryfikowac swoj pomyst, pracowac nad nim oraz znalez¢ inwestorow.
Najbardziej popularne z nich to Hacker House the Negev, Chez JJ, Rainbow Mansion, HouseKu, Startup
Embassy, Startup Basecamp..
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Lokalny partner/doradca w Dolinie Krzemowej

Jesli nie mozesz przyjechac na dtuzej lub nie masz na miejscu ,swojego cztowieka’, korzystaj z miejsco-
wych sieci profesjonalistéw i doradcéw. Przy braku dobrej znajomosci rynku, lokalny partner bedzie nie-
oceniony. Spotkaj sie osobiscie z kandydatem na lokalnego partnera, aby upewni¢ sie, iz jest to osoba
odpowiadajgca Ci pod wzgledem osobowosci, jej sie¢ kontaktow jest dostosowana do potrzeb Twojej
firmy, a wykonywane przez nig ,intro” rzeczywiscie bedzie dla Ciebie cenne. Niekoniecznie musi to by¢
osoba postrzegana jako ekspert w danej branzy.

Upewnij sie takze, ze rozumiesz niuanse pracy w roznych strefach czasowych. Kluczowi pracownicy mu-
sz by¢ przygotowani na dziatanie rowniez poza godzinami pracy. Czy Twoja firma moze skorzysta¢ na
dziataniu w réznych strefach czasowych?

Dostawcy ustug na miejscu

Firmy planujace zaistnie¢ na amerykariskim rynku powinny zbudowa¢ wokot siebie strukture ustugodaw-
cow, ktorzy zabezpieczg ich potrzeby prawne, ksiegowe czy bankowe.

Mimo Zze mozna tego typu kwestiami zarzadzac z zagranicy, nic nie bedzie bardziej efektywne niz osobisty
kontakt z ustugodawcami, z ktérymi zamierzasz dtugoterminowo wspotpracowac.

Zagadnienia prawne

Przeniesienie biznesu na grunt amerykarski oznacza, ze bedziesz potrzebowac ekspertow, ktorzy pomogg Ci dzia-
tac i przeprowadzac transakcje oparte na miejscowym prawie. Cho¢ ustugi prawne nie nalezg do tanich, s3 one
wazng inwestycjg w sukces start-upu. Poniewaz bedziesz mocno polegat na doradztwie i wsparciu swoich praw-
nikdw, starannie wybierz takich, ktorych kompetencji ufaszi ktdrzy sa Swiadomi ciezaru swojej roli dla pomysInosci
Twojego interesu. Niech to bedzie ktos, kto wie, ze ma by¢ kims wiecej niz,cztowiekiem od papierkowej roboty”.
Potrzebni bedg takze prawnicy, ktérzy udokumentujg przeniesienie firmy tak, aby mogta skutecznie ubie-
gac sie o fundusze lokalnych inwestoréw oraz poprawnie zarejestruja catg Twojg inwestycje. Sredni koszt
zatozenia firmy w Dolinie Krzemowej to ok. 2000 USD.

Z punktu widzenia inwestoréw ochrona patentowa lub inna ochrona praw wtasnosci intelektualnej sta-
nowi w wiekszosci przypadkow warunek zainwestowania kapitatu w dang firme. Dlatego warto juz na
poczatku dziatalnosci w Dolinie Krzemowej rozwazy¢ kwestie ochrony wtasnosci intelektualnej swoich
produktéw i ustug.

Aplikacja patentowa powinna by¢ przygotowana przez prawnika wyspecjalizowanego w danej dziedzi-
nie technologii. Wiekszo$¢ wynalazcow korzysta z ustug patent attorneys i patent agents. S3 to osoby
uprawnione przez urzad USPTO do prowadzenia dziatalnosci z zakresu doradztwa patentowego. Czas
od ztozenia aplikacji do przyznania patentu to przecietnie od 5 do 7 lat. Jednak juz po ztozeniu aplikacji
w Stanach Zjednoczonych mozna eksploatowac wynalazek w okreslonych okolicznosciach. Koszt prze-
prowadzenia aplikacji to przecietnie od 10 000 do 20 000 USD.

Dla zespotu zagranicznego przeprowadzajacego sie do USA konieczne beda wizy zezwalajace na pobyt i prace
na miejscu. Czesto ustugi imigracyjne oferowane sg przez niewielkie biura badZ niezaleznych prawnikow.

Korporacja/firma stanowi jednostke prawng, zatem jest zobowigzana do odprowadzania podatkéw do IRS
(Internal Revenue Service) w rozliczeniu rocznym lub kwartalnym w zaleznosci od wysokosci przychoddw.
Firma musi skfadac zeznanie nawet, jesli nie ma zadnej naleznosci podatkowej na koniec danego roku rozli-
czeniowego, czy tez w sytuadji, gdy straty znaczaco przekraczajg zyski.

Inwestorzy i aniotowie biznesu

Czas na inwestycje

Planujac wyjazd do Doliny Krzemowej w celu uzyskania funduszy typu venture capital, przedsiebiorca
powinien wczesniej zweryfikowac swoje oczekiwania, by przygotowac sie do rozmdw i unikna¢ rozcza-
rowania.
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Idealny moment na staranie sie o kapitat w Dolinie Krzemowej przychodzi wtedy, gdy firma spetnia po-
nizsze warunki:

« Lokalnie udato jej sie zdoby¢ fundusze kapitatu zalazkowego (seed funds) od krajowych aniotow bizne-
su i spotek venture capital,
« Produkt na miejscowym rynku uzyskat akceptacje i popularnos,
Otwarto biuro w USA, ktore bedzie sie zajmowato dziataniami i marketingiem na terenie tego kraju,
CEO/zatozyciel firmy przeniodst sie juz do USA lub planuje zrobi¢ to w ciggu najblizszych 3-6 miesiecy,
Szef firmy biegle postuguije sie jezykiem angielskim i jest gotéw reprezentowac swojg firme przed ame-
rykanskimi inwestorami, partnerami strategicznymi i klientami w sposob przejrzysty i kompetentny.
Jesli nie s3 spetnione wszystkie ww. warunki, nie oznacza to, ze zatozyciele firmy nie powinni probowac
zdobywac funduszy w Dolinie Krzemowej, jednak nalezy miec¢ na uwadze, iz bedzie to wymagato kilku
wyjazdow, a dojscie do podpisania tzw. term-sheet” (wstepna lista warunkdéw transakgcji inwestycyjnej)
moze zajac od szesciu do nawet dwunastu miesiecy.

Z drugiej strony, pozyskiwanie inwestorow w Dolinie Krzemowej nie jest fatwe nawet dla amerykanskich
firm. Dlatego tak wazne jest przybycie z odpowiednim produktem, ktéry jest juz sprzedawany i doceniony
na rynku lokalnym, co dowodzi jego szans na sprzedaz na rynku globalnym. Doline Krzemowg cechuje
catkowite skupienie na wzroscie rynkowym, a to, co najbardziej liczy sie u start-upu, to przyrost klientow
i poziom ich lojalnosci w stosunku do oferowanego przez firme produktu/ustugi. Jesli widac jak szybko
rosnie baza klientéw, mozna oceni¢ ile czasu zajmie firmie zbudowanie rynku w USA. Jesli wida¢, Ze klienci
powracajg, czyli sg lojalni i zaangazowani, oznacza to, ze model jest stabilny i warto go skalowac.

Poszukiwanie inwestora

Niestety, nie ma prostej recepty na znalezienie dla swojej firmy inwestoréw czy aniotéw biznesu. Im lepiej
jednak znasz swoja branze, konkurencje, a takze firmy, ktore takie finansowanie juz otrzymaty, tym tatwiej
bedzie Ci do nich dotrzec. Zorientujesz sie, kto jest ,trend-setterem’, jakiego rodzaju spétki inwestorzy
maja w swoich portfoliach oraz jak rézne inwestycje moga wptynac na sytuacje Twojej firmy na rynku.

Aby uzyskac dofinansowanie, nalezy odbyc¢ spotkania ze srednio 50 inwestorami. Mozna spotkac ich dzie-
ki przedstawieniu przez osobe trzecig (,intro"), na tzw. ,pitchingach’, czyli sesjach prezentacyjnych z ich
udziatem, ktére odbywajg sie w wielu akceleratorach, inkubatorach, jak réwniez na imprezach organizo-
wanych przez organizacje networkingowe na terenie San Francisco Bay Area.

Do inwestoréw mozna tez dotrze¢ przez Angellist https://angel.co/ — popularng platforme, dzieki kto-
rej mozna znalez¢ kontakt do inwestora, a posiadanie profilu przez firmy poszukujace finansowania jest
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konieczne, gdyz jest to rodzaj biznesowego resume dla inwestorow. Dziata Narodowe Stowarzyszenie
Venture Capital (National Venture Capital Association), ktérego baza sktada sie z ponad 400 VCs. Mozna
otrzymac do nich kontakt, wykupujac roczny abonament w wysokosci 325 USD na http://nvca.org

Czego poszukujg inwestorzy z Doliny Krzemowej?

« Zyskownej inwestycji. Inwestorzy oczekuja, iz stopa zwrotu z inwestycji w Twoja firme wyniesie w gra-
nicach 50-1009%.

» Dobrego zespotu wraz z liderem — ludzi, ktdrzy z pasjg realizujg swoj pomyst biznesowy.

« Firm, ktére rozwigzujg prawdziwe, naglace problemy i modeli biznesowych pozwalajagcych osiaggnac
duzy zysk. Nie bedg zainteresowani produktem bez duzej potencjalnej grupy docelowej i bardzo do-
brych rekomendacji od juz istniejacych klientdw w USA.

« Inwestydji, ktéra daje inwestorowi mozliwos¢ wyjscia (,exitu”), czyli sprzedazy udziatdw/akcji przedsie-
biorstwa z zyskiem w ciggu kolejnych paru lat. Gdy inwestorzy upomnga sie o swoje pienigdze, firma
musi zdecydowac sie na jedna z trzech opcji: wejscie na gietde, doprowadzenie do fuzji z inng firma lub
sprzedaz swojej spotki innemu podmiotowi.

« Produktow/ustug majacych tzw. trakcje na rynku, co oznacza generowanie przychodu i dysponowanie
bazg statych klientéw. Posiadanie w Stanach Zjednoczonych zadowolonych klientow, ktorzy beda skfonni
poleci¢ Twoja firme innym, znacznie zwieksza szanse zebrania amerykanskiego kapitatu.

« Zarejestrowanej w USA dziatalnosci gospodarczej.
« Obecnosci Twojej lub Twojego przedstawiciela na miejscu. Uwaznie zastandw sie, kogo wystac lub za-
trudni¢ do poprowadzenia tam dziatan. Pozgdane cechy przedstawiciela to przede wszystkim: asertyw-

nos¢, tatwose komunikacji, wysoka motywacja, elastycznos¢, kompetencje i wiarygodnosé.

« Akcji uprzywilejowanych, ktére preferujg amerykanscy inwestorzy. Zastandw sie, jak taki przywilej spraw-
dzatby sie w réznych scenariuszach dla Twoich obecnych akcjonariuszy.

aFfto

POLIS CON
BRID(

www.mostkrze
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Wywiad z przedstawicielem
venture capital z Doliny Krze-
mowej - Rickiem Rasmusse-
nem’', dyrektorem zarzadzaja-
cym firmy Concordia Ventures

1. Czego szukaja inwestorzy venture
capital (VC) z Doliny Krzemowej w za-
granicznej firmie?

Tego samego, co w firmie amerykanskiej.
Najlepszej okazji do osiggniecia sporego
zysku.

2. Jak wyglada proces decyzyjny in-
westora VC z Doliny Krzemowej,
ktory chce zainwestowaé w firme
zagraniczng? Jaki jest horyzont E
czasowy? LS .

Po pierwsze, wielu z nich nie inwestuje w firmy zagraniczne. Wielu posiada umowy inwestycyjne, ktére okreslaja

limity geograficzne, gdyz model zarzadzania w ramach funduszu VC zaktada zasiadanie w radach nadzorczych.

Inwestycja w firme niezarejestrowang w USA jest wiec mato prawdopodobna, chyba, ze inwestor podrézuje

do danego kraju co najmniej 2-3 razy w roku. Wreszcie pozostaje pytanie czy firma bedzie dziatata jedynie na

rynkach regionalnych? Firmy musza by¢ globalne — tylko wtedy inwestor zainteresuje sie dang firma.

3. Ktére czesci planu biznesowego/ pitch decku sa najwazniejsze dla Ciebie, jako inwestora VC?
(Ustaw ponizsze pozycje od bardziej do najmniej istotnych. A = bardzo wazne, B = wazne,
C = mato wazne)

A Przysztosciowy rachunek zyskéw (w dol.)

A Dobrze dobrane kierownictwo

B Trakcja sprzedazy

B Szczegdtowy opis klienta/ow

B Prototyp

B Plan marketingowy

B Analiza istniejacej na rynku konkurencji

C Wewnetrzny DCF/Wycena firmy (w dol.)

C Analiza przysztych przeptywdw pienieznych (w dol))

C Executive summary

C 3 lata historii finansowej

4. Jezeli polska firma jest zainteresowana znalezieniem inwestycji w Dolinie Krzemowej, na czym
przede wszystkim powinna sie skupi¢, bedac jeszcze w Polsce?

Finanse. Zbuduj swdj plan finansowy tak, abys mégt przedstawic swoja firme w liczbach. Dotyczy to zgro-

madzenia wystarczajacej ilosci danych na poparcie przedstawionych prognoz finansowych.

5. Jak polskie firmy powinny sie przygotowac na spotkanie z inwestorem VC?
Posiadac jak najwiecej amerykaniskich listow referencyjnych. Cwiczy¢ rozmowy biznesowe. Skupic sie na
punktach, ktére powodujg, ze ludzie mowig,wow”. By¢ przygotowanym bardziej na dialog niz na pitch.

6. Czy inwestor VC jest jedynym rozwigzaniem dla polskich firm prébujacych umiedzynarodowi¢
dziatalnos¢ na rynku amerykanskim?

Absolutnie nie. Jest na trzecim miejscu, po partnerach/klientach biznesowych oraz aniotach biznesu, ktérzy

powinni byc¢ traktowani jako alternatywne narzedzie inwestycyjne, szczegdlnie jesli majg kontakty z Polska.

1 Rick Rasmussen jest inwestorem venture capital, a takze doradca funduszy VC, specjalizujgcym sie w dziataniach miedzynarodowych,
zarzadzaniu, marketingu i sprzedazy, relacjach inwestorskich i negocjacjach kontraktéw.
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7. Czy firma musi fizycznie przenie$¢ swoja siedzibe do Doliny Krzemowej, czy tez istniejg inne
dostepne dla niej opcje?

W przypadku aktywnego inwestora (np. zasiadajacego w radach) firma powinna przenies¢ siedzibe.

W przypadku inwestora pasywnego, prawdopodobnie nie jest to konieczne. Wielu mikroinwestorow VC

nie wymaga obecnosci na miejscu (np. 500 Startups).

8. Jak polskie przedsiebiorstwa, w poréwnaniu do innych zagranicznych firm, radza sobie z umie-
dzynarodowieniem dziatalnosci w Dolinie Krzemowej?

S czesto bardziej zaawansowane technologicznie i uswiadomione miedzynarodowo. Jednak trudniej

zmieniajg nawyki nabyte w trakcie dotychczasowej dziatalnosci biznesowe;j.

9. Co wedtug Twojej opinii, powinny zmienié polskie firmy, aby sta¢ sie bardziej atrakcyjne dla
inwestoréw z Doliny Krzemowej?

Podazac raczej za wizjg biznesowa niz za pieniedzmi. Ponadto, wyksztatca¢ zdolno$¢ do zmiany dotych-

czasowych nawykow biznesowych.

10. Ktérzy zinwestorow w Dolinie Krzemowej sg bardziej zainteresowani inwestowaniem w spo6t-
ki zagraniczne? Czy mozesz ich wymieni¢?

500 Startups, Alchemist, DFJ, Y-Combinator, Plug & Play, Accel, wiekszos¢ aniotow biznesu i kazdy posia-

dajacy europejskie biuro.

11. Na jakie $rodki finansowe moga liczy¢ polskie firmy w rozmowach z amerykanskimi inwestorami VC?
To zalezy od stopnia zaangazowania (kapitat zalgzkowy, seria A, seria B). Mozna oczekiwac, ze wymogi kapita-
towe beda 0 20% nizsze niz dla firm z USA. Zawsze sugeruje, zeby firmy najpierw zebraty wstepne fundusze
w Polsce lub Europie, aby skutecznie rozpocza¢ proces pozyskiwania kapitatu w USA. Ponadto, wérdd inwe-
storéw lub kierownictwa firmy powinien by¢ kto$ znajacy specyfike ekosystemu Doliny Krzemowej.
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Whnioski i rekomendacje
— jak wygra¢ w Dolinie Krzemowej

- Pokaz produkt na rynku tak szybko, jak tylko to mozliwe. Jesli nie sprawdzisz
docelowego rynku, nie bedziesz wiedziat, czy jeste$ na czasie i czy Twoja rynkowa
szansa juz nie mineta. Nie czekaj z wypuszczaniem produktu az bedzie idealny!

- Niech marketing produktu poprzedza jego zaistnienie na rynku. Wysonduj
swoich potencjalnych klientéw jeszcze na etapie prototypu produktu lub tworzenia
koncepcji ustugi. Bedac juz na rynku, stale ulepszaj swoje dzieto.

- Ograniczone zasoby finansowe ulatwiaja skupienie sie na zadaniu. Nie jest to
konieczne, ani korzystne inwestowanie nadmiernych funduszy w Twéj start-up -
grozi to utratg przez firme ptynnosci finansowej.

- Popelnianie bledow to najlepszy - jesli nie jedyny - sposéb na zdobywanie
doswiadczenia w Dolinie Krzemowej. Doktadnie analizuj swoje potkniecia i wy-
ciggaj z nich wnioski. Nastepnym razem zastosuj uzyskana w ten sposéb wiedze
w praktyce.

- Korzystaj z miejscowych sieci spotecznych i zasobow lokalnych partneréow. Za-
trudnij lub nawiaz scisty kontakt z osobami obytymi zinnowacyjnym ekosystemem
Doliny.

- Lokalna obecnos¢ jest konieczna dla skutecznej sprzedazy - jednak pierwszym
krokiem nie musi by¢ zatozenie biura w San Francisco czy Dolinie Krzemowej, gdyz
filia znaczaco podniesie koszty operacji w Silicon Valley. Niezbedne jest wczesniej-
sze zagwarantowanie wystarczajacych srodkow.

- Zawsze badz gotow zareklamowac swoj produkt i przedstawi¢ temu, dla kogo
go przygotowujesz. Orientacja na odbiorce jest kluczowa, by zainteresowa¢ Twoja
firma przedstawicieli funduszy venture. Okresl i udoskonalaj swoje dopasowanie
do rynku. Inwestoréw zawsze pociggaja modele biznesowe rokujace wysokie stopy
zwrotu z zainwestowanego kapitatu.

- Korzystanie z venture capital oznacza, ze musisz rozwazy¢ réowniez wariant
»Wyjscia z inwestycji". Czyli, w pewnym momencie (1) bedziesz musiat przygoto-
wac sie do publicznej emisji akcji, (2) dokonac fuzji z inng sp6tka lub (3) sprzeda¢é
przedsiebiorstwo inwestorom indywidualnym badz korporacyjnym.

- Posiadanie klientow, do ktorych mozesz sie odwota¢, lub miejscowego biura
(nawet wirtualnego) w Stanach Zjednoczonych, znaczaco zwieksza prawdopo-
dobienstwo pozyskania inwestorow z Doliny Krzemowej. Miej w zarzadzie lub
wsrod Twoich inwestoréw/aniotéw biznesu kogos, kto miat juz do czynienia z mie-
dzynarodowym VC.

- Badz otwarty na opcje inne niz venture capital. Wez pod uwage finansowanie
o charakterze korporacyjnym, crowdfunding lub kredyty w instytucjach bankowych
wyspecjalizowanych we wspieraniu start-upow.
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PARP €

Polska Agencja Rozwoju Przedsiebiorczosci (PARP) jest agencjg rzadowa, kté-
ra od 2000 roku wspiera przedsiebiorcéw. Celem dziatania PARP jest rozwoj matych
i srednich firm w Polsce — powstawanie nowych podmiotéw, podnoszenie kwalifika-
cji i wzrost potencjatu, wzmocnienie pozycji konkurencyjnej w oparciu o innowacyj-
nos¢ i nowoczesne technologie, ksztattowanie przyjaznego otoczenia biznesowego,
tworzenie warunkéw do prowadzenia dziatalnosci gospodarczej. Realizujac dziatania
wspierajace przedsiebiorcéw (a takze: instytucje otoczenia biznesu, jednostki samo-
rzadu terytorialnego, panstwowe jednostki budzetowe, uczelnie), PARP korzysta ze
srodkéw budzetu paristwa oraz funduszy europejskich. Zaréwno w okresie przedak-
cesyjnym, jak i po wejsciu przez Polske do Unii Europejskiej, PARP oferowata przedsie-
biorcom wsparcie finansowe i szkoleniowo-doradcze. W latach 2007-2015 Agencja
realizuje dziatania w ramach trzech programéw operacyjnych: Innowacyjna Gospo-
darka, Kapitat Ludzki i Rozwoj Polski Wschodniej. W kolejnym okresie, obejmujgcym
lata 2015-2020, odpowiada za wybrane dziatania w ramach nowych programéw po-
mocowych: Program Operacyjny Inteligentny Rozwdj, Program Operacyjny Wiedza,
Edukacja, Rozwdj, Program Operacyjny Polska Wschodnia.

PARP posiada unikalne doswiadczenie nie tylko w przekazywaniu pomocy unijnej
przedsiebiorcom. Od kilku lat w Agencji dziata Osrodek Badan nad Przedsiebior-
czoscia, ktérego zadaniem jest prowadzenie badan z zakresu przedsiebiorczosci, in-
nowacyjnosci, zasobéw ludzkich i ustug wspierajacych prowadzenie dziatalnosci go-
spodarczej. Ich wyniki sa wykorzystywane przy opracowywaniu nowych programéw
pomocowych i instrumentéw stuzacych rozwojowi przedsiebiorczosci.

Aby pomoc byta skuteczna, przedsiebiorca musi mie¢ fatwy dostep do informacji na
jej temat. PARP zainicjowata utworzenie Krajowego Systemu Ustug dla MSP (KSU). KSU
oferuje doradztwo dla firm na kazdym etapie prowadzenia dziafalnosci: od rejestragji
dziatalnosci, poprzez sprawne prowadzenie i zarzgdzanie firma, az po zawieszenie lub
zakoniczenie dziatalnosci. Wszystkie osrodki KSU dziatajg na podstawie wypracowa-
nych Standardow Ustug, dzieki czemu przedsiebiorca moze by¢ pewien, ze otrzyma
ustuge najwyzszej jakosci.

Dziatajacy przy PARP osrodek sieci Enterprise Europe Network daje szanse przedsie-
biorcom na skorzystanie z mozliwosci rynku ogélnoeuropejskiego. Osrodek oferuje
nieodptatne, kompleksowe ustugi obejmujgce informacje, szkolenia i doradztwo,
przede wszystkim z zakresu prawa i polityk Unii Europejskiej, prowadzenia dziatalnosci
gospodarczej w Polsce i za granicg, dostepu do zrédet finansowania, internacjonaliza-
cji przedsiebiorstw, transferu technologii oraz udziatu w programach ramowych UE.

PARP stale dopasowuje oferte informacyjno-doradcza do zmieniajacych sie potrzeb
przedsiebiorcéw oraz pojawiajacych sie nowych kanatéw komunikacji. Obecnie Agen-
cja dysponuje kilkunastoma specjalistycznymi portalami internetowymi i spo-
tecznosciowymi oferujgcymi szkolenia e-learningowe, e-booki, transmisje ze spotkan
szkoleniowych i konferencji, informacje nt. mozliwosci ubiegania sie o wsparcie, bazy
wiedzy, publikacje, wyniki badan. Z informadji i narzedzi zawartych we wszystkich por-
talach PARP dostepnych za posrednictwem gtéwnego portalu Agencji www.parp.
gov.pl korzysta blisko milion internautéw miesiecznie.

Osoby zainteresowane uzyskaniem dostepnych w PARP informacji na temat progra-
mow wsparcia dla przedsiebiorcéw oraz instytucji otoczenia biznesu mogg skorzystac
z infolinii prowadzonej w ramach Punktu Informacyjnego PARP. Konsultanci udzie-
lajg informacdji telefonicznie i poprzez poczte elektroniczng oraz biorg udziat w spotka-
niach z zainteresowanymi osobami.

Zapraszamy do skorzystania z naszych ustug!

Polska Agencja Rozwoju Przedsiebiorczosci Infolinia dla przedsiebiorcéw:
ul. Pariska 81/83, 00-834 Warszawa tel:+4822432 8991
tel. + 48 22 432 80 80, faks: + 48 22 432 86 20 tel:+482243289 92

biuro@parp.gov.pl, www.parp.gov.pl tel: +48 22432 8993 ISBN 978-83-7633-357-1
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