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Zbigniew Jagietto

Prezes Zarzadu
PKO Banku Polskiego

Innowacyjne rozwigzania
technologiczne sq dzis
integralng czesScig bankowosci.

Niezaleznie od tego, czy mowimy o procesach w back-office, bankowosci oddziatowej,
internetowej czy mobilnej - oczekujemy obstugi natychmiast, w spersonalizowanym
i wygodnym wydaniu. Klienci korzystajacy z ustug bankowych coraz cze$ciej nie mysla juz
o tradycyjnych produktach takich jak kredyt hipoteczny czy pozyczka gotowkowa, ale
o catym ekosystemie dodatkowych ustug. Coraz czesciej za posrednictwem bankow
zatatwiajg sprawy urzedowe czy rozwijajg swojg firme. To dzieki technologiom i wspot-
pracy z partnerami, réwniez ze srodowiska startupow, budujemy ekosystem
nowoczesnych ustug, daleko wykraczajacy poza tradycyjng bankowosc.

Zanim pandemia koronawirusa nie zmusita milionoéw os6b do pozostania w domach,
digitalizacja w sektorze bankowym analizowana byta pod katem ryzyka, jakie ze sobg
niesie - takich jak ewentualny brak dostepnosci ustug zwigzanych z przecigzeniem syste-
mow IT, czy tym, jak sprostac wykluczeniu cyfrowemu niektérych grup. Dzis, w obliczu
wyzwan, jakie postawita przed nami sytuacja w kraju i na swiecie, digitalizacja w wielu
biznesach wrzucita kolejny bieqg i bedzie sie rozwijac¢ z jeszcze wiekszg predkoscia.
Bankowos¢ ze zdwojong sitg rozwija dostepnos¢ ustug w kanatach cyfrowych, a sprzedaz
detaliczna przenosi sie do e-commerce.

Jako lider sektora mamy nie tylko ogromng satysfakcje z inicjowania waznych przed-
siewziec¢ technologicznych, takich jak ptatnosci mobilne BLIK, lecz takze poczucie
odpowiedzialnosci za rozwdj innowacji. Stad nasze inicjatywy wspierajgce ekosystem
firm technologicznych - program partnerstw ze startupami Let’s Fintech, fundusz CVC
z kapitatem na rozwoj czy Operator Chmury Krajowej, zapewniajgcy nowoczesng infra-
strukture IT.

Niniejszy raport przygotowalismy z myslg o catym rynku. To wskazowka dla innych instytu-
cji finansowych, jak lepiej zrozumie¢ kim sg i jak nas widzg startupowi partnerzy
technologiczni oraz kierunkowskaz dla startupow, ktére zastanawiaja sie, czy i, jak nawia-
za¢ wspotprace z sektorem finansowym w Polsce. Mam nadzieje, ze ta inicjatywa pozwoli
nam zblizy¢ do siebie dwa Swiaty - wielkich finansow i startupow technologicznych.

Vb CFtG
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prowadzenie

Grzegorz Pawlicki

Dyrektor Biura Innowacji
PKO Bank Polski

Naktady na innowacje w sektorze
bankowym w Polsce od 2016 r.
rosng Sredniorocznie o mniej
wiecej 14,5 proc. - w 2018 r.
wyniosty juz 1,6 mld PLN*.

Ponad 70 proc. tych innowacji rozwijanych jest z wykorzystaniem zewnetrznych zasobdw, tj. trady-
cyjnych dostawcow, duzych firm technologicznych. Coraz smielej w ten obszar wchodza takze
startupy. Rozpoczecie wspoétpracy ze startupem dla tradycyjnego, duzego gracza nie jest natural-
nym i najprostszym krokiem. PKO Bank Polski od prawie 5 lat angazuje sie w takie partnerstwo.
To 5 lat doswiadczen - sukcesow i porazek, uczenia sie siebie nawzajem oraz budowania srodowiska
do tej wspotpracy w banku. Tym tropem podazyty kolejne banki, angazujac sie w srodowisko startu-
powe, a sektor bankowy w Polsce stat sie liderem innowacji opartych na wspotpracy z mtodymi
firmami technologicznymi. Nasze doswiadczenie znajduje dzis wyraz w postaci Let's Fintech with
PKO Bank Polski - dedykowanego programu partnerstw ze startupami.



100

startupow

odpowiedziato na
pytania w ankiecie
internetowej

Z grupy 3 tys. startupow dziatajacych w Polsce tylko
ok. 10 proc. to fintechy, firmy technologiczne
zrozwigzaniami w sektorze finansowym. My nauczyli-
$my sie jednak patrze¢ na srodowisko startupow
szeroko - chcemy i potrafimy wspotpracowac ze star-
tupami daleko poza scistym fintechem. Banki szukajg
wsrod startupow takze partnerow do codziennej,
korporacyjnej, pozafinansowej dziatalnosci. Tym
samym pula firm mogacych budowac¢ innowacje
wspolnie z bankiem jest duzo wieksza niz owe wspo-
mniane 10 proc. startupowej populacji.

Majac te bogate doswiadczenia i obserwacje, zdecy-
dowalismy sie zasili¢ je twardymi danymi i przelac je
na papier(oraz ekran)w formie niniejszego raportu.
Kierowata nami che¢ przedstawienia z kilku perspek-
tyw tego, czym wtasciwie jest startup, ktory
wspotpracuje lub moze wspotpracowac z bankiem.
Wybralismy z rynku 100 firm majacych juz na koncie
komercyjne lub pilotazowe wspotprace z bankami
w Polsce, kierujgcych swoje rozwigzania do bankdéw
i uczestniczacych w bankowych akceleratorach.
Wzielismy pod lupe takze te podmioty, ktdre swojg
dziatalnoscig wptywajg na banki nad Wista i maja
potencjat wspotpracy z nimi. Do selekcji naszej ,setki”
podeszlismy szeroko, zaréwno w kontekscie formy,
jakag przybrata relacja startupu z bankiem, jak i obsza-
row, w jakich startupy dziataja. Na liscie znalazty sie
wiec i fintechy, i firmy oferujace swoje rozwigzania
w branzy marketingu czy HR. Nie ograniczalismy
takze naszej grupy geograficznie - kryterium byt tu
wymaég dziatania lub oferowania produktéw badz

10

startupow

opowiedziato o swoich
doswiadczeniach
w indywidualnych
rozmowach

ekspertow

podzielito sie swoim
komentarzem

ustug na polskim rynku. Mamy swiadomos¢, ze lista
nie wyczerpuje catego startupowego potencjatu.
Raport pokazuje jednak na tyle szerokg oraz rozno-
rodna grupe, by zawarte w nim analizy pozwolity lepiej
zrozumiec to, jak wyglada rynek startupéw tak dyna-
micznie zmieniajacych polska bankowos¢.

Wspolnie z agencjg badawcza PBS zadalismy firmom
serie pytan, dotyczacych m.in.: finansowania i przy-
chodéw, rozwijanej technologii, klientéw i modelu,
w ktorym sie z nimi rozliczaja, oraz doswiadczen
ze wspotpracy z branza finansowa w Polsce. Na kolej-
nych stronach tego raportu dowiecie sie zatem nie
tylko tego, czym jest i jak sobie radzi na rynku startup,
kierujacy swoje rozwigzanie do bankow, lecz takze
poznacie liste zyczen” firm w zakresie tej wspotpra-
cy. Znajdziecie tu rowniez odpowiedz na takie
pytania, jak: dlaczego feedback jest kluczowy
i zjakich powodow tzw. aniot w banku to podstawa.

Liczymy, ze niniejszy raport pozwoli startupom spoj-
rze¢ na polska bankowosc jako na sektor szukajacy
innowacji, stawiajacy przed startupami wyzwania, ale
dajacy tez im nieporownywalne korzysci. Co
do korporacji (w tym takze bankéw) - wierzymy, ze ten
dokument i zawarte w nim analizy pomogag wam lepiej
zrozumie¢, czym jest, jak dziata i czego oczekuje
startup wchodzacy we wspotprace z duzym graczem.
Bo przeciez wzajemne zrozumienie to pierwszy krok
do dtugotrwatej i owocnej relacji.
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Czy wiesz, ze...

Najwazniejsze wyniki badania



badanych

Startupy w Polsce coraz lepiej potrafig i coraz
bardziej chcag pracowac z duzymi instytucjami
finansowymi, nawet jesli nie sg klasycznymi
fintechami: juz 7 na 10 badanych przez nas
firm zarabia na kontraktach
z korporacjami z tej branzy.

d 43 proc.

Wiekszosc ze spotek technologicznych

w poczatkowej fazie relacji biznesowej stawia na

jakos¢, anie nailos¢: dlatego az 43 proc. z nichma
v maksymalnie trzech klientéw z branzy finansowe;.

startup - bank konczy sie
komercyjnym kontraktem.

proc.
Jak sie ,wtama¢” do banku?
Najskuteczniejszy sposob to pilotaze
i testy. Ponad 70 proc. pilotazy na linii




mioda
firma

Jednoczesnie dla co czwartej mtodej firmy, punktem
zaczepienia w relacjach z duzym partnerem jest udziat

w dedykowanych programach, m.in. akceleracyjnych. Kluczowe
sg réwniez teamy ds. innowacji, bedace partnerami dla 70 proc.
zbadanych przez nas firm, wspdtpracujgcych z bankami.

Kluczowe obszary

To, ze nie trzeba by¢ fintechem, aby zostac¢
partnerem technologicznym banku, potwierdzajg
trzy kluczowe obszary wdrozen polskich
startupow: analiza danych, optymalizacja
> procesow wewnetrznych oraz obstuga klienta.

technologie

Na jakie technologie stawiajg startupy?
‘ Tu krolujg APli mobile, a podium uzupetnia
wyraznie mniej popularny blockchain.

wskazan

Powiew $Swiezosci czu¢ w modelach rozliczen

- z klientami, gdzie zauwazalng pozycje maja revenue

share (stosowany przez niemal co czwarta mtoda
firme) oraz subskrypcja (48 proc. wskazan).




ponad 40

Efekt nowosci widac¢ takze gdzie indziej -
badani przez nas liderzy sceny startupowe;j
wspotpracujacy z branzg finansowa wierza, ze
najlepsze dopiero przed nimi. W koncu ponad
40 proc. z nich ocenia, ze ich rozwigzanie
to must have dla bankow.

Z wyzwaniami

Z drugiej strony, firmy wskazuja, ze podroz do wielkosci w finansach
to takZze mierzenie sie z wyzwaniami wynikajagcymi z dtugiego
procesu decyzyjnego i ztozonej struktury organizacyjnej bankdw oraz

S z barierami wynikajgcymi z wysokich wymagan i skomplikowanych
v procedur panujgcych w korporacjach finansowych.

Dlaczego warto w te podréz wyruszy¢? Bezposrednie
korzysci finansowe wskazuje zaledwie 17 proc. firm.
Wazniejsze sg korzysci wizerunkowe czy dostep
do bazy klientéw oraz feedbacku od profesjonalnego

ﬁ r m partnera. Wniosek nasuwa sie sam: polskie startupy
w relacji z branza finansowa sg juz znacznie dojrzalsze,

niz wskazywataby na to ich metryka.
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Co radzqg
startupy

Zbior porad dla bankow i founderow



Czyli 5 rad dla startupow, ktore
chcq wspotpracowac z bankiem

JInsider” otwiera drzwi

Jesli nie pracowates w banku (lub innej korporacji), ciezko bedzie ci zrozumie¢
specyfike tego srodowiska. Dlatego warto jest wtgczy¢ do zespotu kogos
zdoswiadczeniem w sektorze, kto zna ten swiat od podszewki. Nie tylko lepiej
zrozumiesz, jak bank dziata od srodka, lecz takze zyskasz wartosciowe kontakty.

Co za duzo, to niezdrowo

Jesli chcesz sprzedawac do korporacji, skup sie na maksymalnie dwéch, trzech
duzych klientach jednoczesnie. Dobra obstuga takiej wspdtpracy wymaga
naktadu czasu i pracy. Dlatego nie bierz na siebie zbyt wiele i badz gotowy,
finansowo i organizacyjnie, na co najmniej kilkumiesieczny korporacyjny mtyn.

Rozwigzanie gotowe na bank

Wspotpraca zinstytucija finansowa to nie spacerek - oczekiwania wobec rozwigza-
niaizespotu sg wysokie. Dlatego odrob prace domowa i bgdz gotowy bronic swojego
produktu/ustugi w kazdym aspekcie - technologii, modelu biznesowego czy poten-
cjalnego ryzyka. Zadbaj o to, aby technologia byta bezpiecznaizgodna

z obowigzujgcym prawem. Na pewno zostaniesz z tego predzej czy pozniej odpytany.

Aniot w korporacji czyni cuda

Relacje to podstawa, dlatego znajdz w banku osobe lub zesp6t, ktory uwierzy
w twoje rozwigzanie, pomoze ci ,sprzedac” je wewnatrz organizacji, bedzie
nadzorowac wdrozenie i dotrzymywac termindw. W takim tandemie bedzie
ci tatwiej juz od samego poczatku.

Jezyk korzysci, a nie nachalnej reklamy

Sprzedajac swoje rozwigzanie do banku, zapomnij o reklamie, a skup sie na
konkretnej wartosci, jaka wnosisz do danej organizacji, i problemach, jakie
rozwigzujesz. Jesli bank dostrzeze wartos$¢ na poczatku, chetniej bedzie
przedzierac sie wspolnie z tobg przez kolejne etapy wspoétpracy.




Startupowa

lista zyczen

Czyli 10 rad dla bankow od startupow
- jak utozyc i usprawni¢ wspotprace?

0=

Dajcie nam przewodnika

Skoro wspotpraca ze startupem angazuje tyle 0s6b i procesow po waszej
stronie, wyznaczcie zespot, ktéry bedzie interfejsem usprawniajgcym nasze
kontakty. Wy potrzebujecie efektywnych proceséw wtgczania innowacji

do duzej organizacji, a my - przewodnika, ktory przeprowadzi nas przez wdro-
zenie i zrozumie specyfike dziatania startupu.

Ustalmy reguty gry

Sprecyzujcie jasno swoje oczekiwania i potrzeby juz na poczatku naszej drogi.
Powiedzcie nam, jakie kryteria zadecyduja o tym, ze wybierzecie nas do wspot-
pracy, jakie beda jej etapy i co musi sie wydarzy¢, aby doszto do wdrozenia.
Jesli obie strony beda trzymac sie tych zatozen, wspotpraca utozy sie gtadko

i unikniemy nieporozumien.

Postawmy zdrowe granice

Nie oczekujemy, ze zaangazujecie sie w proces budowy naszej firmy, nauczy-
cie nas, jak prowadzi¢ biznes lub ze bedziecie naszym ,patronem”. Jestescie
dla nas klientem, partnerem biznesowym i takiej relacji sie trzymajmy.
Zdrowy model to: wykonana praca = ptaca, nawet jesli to ,tylko” PoC.

Spotykajmy sie po konkrety

Nie tra¢my dnia na niepotrzebne spotkania. Ustalmy jasno, kto i w jakim zakresie
musi by¢ zaangazowany we wspotprace po obydwu stronach oraz co musimy
wspolnie ustali¢. Unikniemy w ten sposob miesiecy niekonczacych sie spotkan.



e Nie zasypujcie nas przepisami

Znamy sie na technologii i biznesie, ale nierzadko potrzebujemy wsparcia,

aby sprosta¢ waszym procedurom wewnetrznym i regulacjom prawnym.
Pamietajcie, ze nie mamy armii prawnikow po swojej stronie, a nasze zasoby

w tym zakresie sg ograniczone, dlatego nie zostawiajcie nas samych i pomdzcie
dostosowac sie do procedur i regulacji w naszym wspolnym projekcie.

Testujcie, a nie procesujcie

Mamy sprawdzong technologie i silny zespot - jestesmy gotowi, aby poka-
za¢ wam, jak dziata nasze rozwigzanie i takiej gotowosci oczekujemy tez
z waszej strony. Dlatego przygotujcie sie na sprint, a nie spacer - stworz-
cie dedykowane srodowisko technologiczne i pozwdlcie nam pokazac,

co potrafimy. Jesli nie na produkcji, to chociaz w sandboxie.

Dzielcie sie feedbackiem

Najwiecej uczymy sie od naszych klientow, dlatego powiedzcie nam,
co sadzicie o naszym rozwigzaniu. Wasz feedback pozwoli nam je
dostosowac i rozwing¢ zgodnie z waszymi oczekiwaniami.
Pamietajcie - dobry feedback jeszcze nikomu nie zaszkodzit.

Postawcie na partnerstwo

Jest miedzy nami oczywista dysproporcja, ale traktujcie nas powaznie
i po partnersku. Pamietajcie, ze startup nie jest tradycyjnym dostawca
produktéw czy ustug, a moze wnies¢ do waszego biznesu dodatkowa
wartosc i know-how. Warto zatem, abyscie traktowali nas jak swojego
partnera - taka relacja przetozy sie najakos¢ naszej wspotpracy.

Otworzcie gtowy na nowe

Nowych problemow nie rozwigzemy, trzymajac sie starych schematow,
otwdrzcie sie zatem na nowe rozwigzania i zmiencie podejscie z ,na
pewno sie nie da” na 0K, sprébujmy”. Lepiej bedzie nam sie pracowato,
jesli bedziemy odbierac¢ na tych samych falach, najlepiej na wszystkich
szczeblach organizacji.

Zobaczcie w nas ludzi

Robimy razem biznes, ale pracujemy wspolnie - ostatecznie wszystko
i tak rozbija sie o ludzi. Dlatego nie patrzcie na nas tylko przez pryzmat
rozwigzania i technologii, ktére dostarczamy. Zalezy nam tez na

bezposrednich i dobrych relacjach miedzy naszymi zespotami.
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Fakty i liczby

Wuyniki badania o startupach w finansach



Startupy w finansach
- gdzie dziatajq i kto za nimi stoi?

O tym, ze technologie i cyfryzacja sq dzisiaj
integralng czesSciq kazdego biznesu, nie trzeba
juz nikomu przypominac. Nie inaczej jest

w sektorze finansowym.

Poza transformacjag cyfrowa prowadzong wtasnymi sitami, banki coraz chetniej rozwijajg innowacje
we wspotpracy z partnerami zewnetrznymi, czesto mtodymi firmami technologicznymi. Startupy,
bo o nich wtasnie mowa, pojawity sie w otoczeniu tradycyjnych graczy rynku finansowego juz
dobrych kilka lat temu. Dzisiaj nie tylko serwisy internetowe czy kanaty w mediach spotecznoscio-
wych petne sa startupowcow. Mozna ich spotkac¢ rowniez na korytarzach instytucji finansowych,
gdzie podejmuja sie wymagajgcych projektéw i wdrazajg innowacje w swiecie wielkich finansow.
Czy jednak w tym réznorodnym zbiorze osobowosci, zespotow i firm da sie znalez¢ punkty charakte-
rystyczne, definiujace zwinne firmy dziatajace w tak dynamicznie zmieniajgcym sie swiecie
technologii i finansow? To badanie bierze pod lupe 100 wyselekcjonowanych firm z r6znych obsza-
row, ktore czesto nie kojarza sie z ,waskim” rozumieniem fintechu - oprécz tych oferujgcych
rozwigzania finansowe, w badaniu znalazty sie zatem firmy z zakresu marketingu, HR czy rozwigzan
dla przedsiebiorstw. Wyniki przeprowadzonego badania pokazuja, ze liderzy tej czesci startupowe-
go Swiata majg wiele wspdlnego juz na poziomie swojego biznesowego DNA.

Warszawskie city

Naturalnie - ze wzgledu na dobdr badanej grupy - dla o
przewazajagcej liczby startupdw to Polska jest bizneso- 90 PFOC- bOdOnUCh

wa ojczyzna i jednoczesnie najwazniejszym rynkiem. Startup()w Wskazuje
Wcigz stosunkowo niewielka jest grupa firm, dla POISkQ ijO gl’équ

ktérych nasz kraj to jeden z wielu rynkow i obszar
do zagranicznej ekspansji. Jesli przyjrze¢ sie blizej siedzibe; swojej ﬁrmg,

mapie, to przede wszystkim Warszawa i jej finansowe




city koncentrujg wokot siebie startupy dziatajgce w finansach. Co jednak wcale nie znaczy, ze
stolica ma wytacznos$¢ w tym segmencie - w Trojmiescie, Poznaniu, Krakowie oraz we Wroctawiu
operuje tgcznie niemal jedna trzecia tych spotek technologicznych. To, co moze zaskakiwac, to fakt,
ze miano wicelidera dzierzy Trojmiasto, a po pietach depcze mu Poznan. Popularne startupowe
miasta z potudnia Polski znalazty sie juz poza podium, a swojg pozycje na mapie zaznaczyty takze
mniej oczywiste lokalizacje, jak £6dZ czy Biatystok.

. Trojmiasto

Warszawa

Poznan @

Trzy gtéwne
lokalizacje
startupow w Polsce

W strone
dobrego prawa

Piotr Brewinski Pawet Widawski
/ Fintech Poland / Fintech Poland



Czy prawo moze stymulowac rozwagj startupow
finansowych w Polsce? Odpowiedz na to pytanie
nie jest jednoznaczna, choc€ z requty przedstawiciele
rynku traktujq przepisy jako bariere.

.Niektore polskie regulacje sg wyjatkowo dziwne i bardzo wymagajace, zmniejszajg otwartos¢ rynku na nowe
technologie. Dlatego niektére elementy fintechu, ktére praktykuje sie w Stanach, Izraelu czy Azji, sg u nas po
prostu niemozliwe, wtasnie z racji na ograniczenia prawne” - podsumowuje jeden z przedstawicieli startupdw,
z ktorym przeprowadzono wywiad na potrzeby niniejszego raportu. Jego stowa potwierdzajg inni reprezentanci
branzy, wskazujac, ze ich innowacyjna dziatalno$¢ czesto nie miesci sie w powszechnie obowigzujgcych ramach
prawnych, a jesli cos nie jest jasno zdefiniowane, to wpada do ,szarej strefy requlacyjnej’. Potwierdzaja to takze
liczby - 45 proc. startupdw objetych badaniem postrzega regulacje prawne jako jedng z trzech gtéwnych barier
prowadzenia ich dziatalnosci.

Regulacje prawne a powodzenie projektu

Czeste zmiany zachodzace w warstwie regulacyjnej wprost przektadaja sie na szanse powodzenia projektu, a to
z kolei bezposrednio wptywa na ocene ryzyka przez inwestoréw i mozliwos¢ pozyskania od nich kapitatu. Przy-
ktad? Stynne RODO z jednej strony zaspokaja istotng potrzebe ochrony danych osobowych konsumentéw, ale
z drugiej strony wprowadza ograniczenia nieznane rynkom finansowym spoza Unii Europejskiej. Efekt? To
wtasnie brak restrykcyjnych regulacji na polu przetwarzania danych, przy catym ryzyku z tym zwigzanym, stat sie
podstawg szybkiego wzrostu innowacji finansowych m.in. w Azji, zapewniajgc im istotng przewage konkurencyj-
ng. Z punktu widzenia projektow realizowanych w Polsce dochodzi jeszcze kwestia tzw. gold platingu, czyli
naktadania na polskich dostawcow ustug finansowych wymogdéw idgcych dalej, niz ma to miejsce na mocy
regulacji europejskich. W takich przypadkach, jesli startup dostaje juz swojg szanse w korporacji, to koniecznos¢
pogtebionej analizy skutkéw wspotpracy i potencjalnego ryzyka prawnego sprawia, ze proces decyzyjny po

stronie duzych instytucji finansowych dtuzy sie - wskazuje na to az 41 proc. badanych startupéw.

Rozwoj rynku

Narzekajac na ciasny, regulacyjny gorset, nie mozna poming¢ dowodow na to, ze obiektywnie patrzac, requlacje
potrafig stymulowa¢ rozwdj rynku. Wezmy choc¢by dyrektywe PSD2, w jej czesci dotyczacej otwarcia dostepu
do rachunkéw ptatniczych dla podmiotow trzecich. Przepisy te ze wzgledu na swoj otwarty charakter stymulujg
rozwoj rynku poprzez pobudzenie konkurencyjnosci. A to przeciez najlepsza mozliwa pozywka dla startupow.
Efekt? Mimo licznych wyzwan prawnych, z ktérymi rynek fintech mierzy sie na co dzien, startupy przenikaja
branze finansowg na wskros. Wchodzg w bankowos¢ detaliczna, przez ustugi ptatnicze, az po rynek kapitatowy
i ubezpieczen. Banki nauczyty sie tez wspétpracowac ze startupami tak, aby mozliwie sprawnie oceniac
potencjalne ryzyko prawne, a ich akceleratory stajg sie dzi$ waznymi centrami rozwoju sektora finansowego

w warstwie technologicznej i biznesowe;.



Mtodzi, ale z bagazem doSwiadczen

Mtodos¢ uznawana jest za znak rozpoznawczy startupdéw, nie 0

tylko tych dziatajgcych nad Wista. Okazuje sig, ze te, ktore dzia- CO tl‘ZQCi

tajg w otoczem%J F)ankow' czy ubezpleczy{m'ell, 'c'zes‘to ma!zf) St(]ftUp dZiGI’O
za sobg spore doswiadczenie rynkowe. Chociaz wcigz wiekszos¢ oL
z nich to mtode spotki, az co trzecia z badanych firm dziata d’ruzej niz 3 lata.
dtuzej niz 3 lata, utrzymujac sie nie tyle z finansowania przez

inwestorow (o tym w dalszej czesci badania), ile ze sprzedazy

swoich produktow.

Wbrew kolejnej obiegowej opinii, startupy to juz nie tylko .,dwdch kolegow i garaz”. Cho¢ to prawda,
ze prowadzenie startupu to zdecydowanie ,meski sport” - az 91 proc. zatozycieli to mezczyzni.
Ponad 60 proc. firm zatrudnia nie wiecej niz kilkanascie os6b, a co czwarta badana organizacja
zatrudnia ponad 30 pracownikow. W swiat finanséw wchodzg zatem coraz dojrzalsze spotki, gotowe
na dziatalno$¢ w coraz wiekszej skali. Te obserwacje umacniaja takze kolejne dane, pokazujace, ze
jesli zaktadac startup, to najlepiej z co najmniej jednym co-founderem - jednak nie na zasadzie
studenckiej przygody. Ponad 40 proc. founderdéw wspottworzacych innowacje w bankach ma ponad
35 lat na karku i catkiem spore doswiadczenia w biznesie. 0$miu na 10 badanych startupowcoéw ma
za soba kariere w biznesie, m.in. w korporacjach i we wtasnych firmach. Az czterech na 10 pracowa-
to w sektorze finansowym, co jest dobrym sygnatem dla fintechu w Polsce, pokazujacym
m.in. bankom, ze w$rod przedstawicieli swiata startupdw tatwo znajdg ludzi méwigcych tym samym
jezykiem, rozumiejgcych meandry bankowos$ci oraz realne potrzeby biznesowe.

Liczba os6b zatrudnionych |  Liczba zatozycieli startupu
w startupie

Czterech
iwiecej

Jeden

Trzech

1-19 20-29 30-39 >40 Dwoch



,Made in Poland”

Skalowalnos¢ to jeden z fundamentow dziatalnosci startupow. To zdol- o
no$¢ mtodej firmy do wzrostu zaréwno pod katem liczby obstugiwanych 56 proc. bGdOﬂgCh
klient()\'/v,'jak i ekspansji za'granicznej. Dl‘aczego jest t?k Waina".7 S‘tart}pr - startu péW OferUje
ze swojej natury - operuja czesto w niszach, waskich specjalizacjach, . .
zatem budowanie skali staje sie niezbedne dla osiggniecia rentownosci. SWOJe US’ngI POZG
granicami Polski.
Efekt? ,Made in Poland” - coraz czesciej styszg liderzy finansow ze swiata,
pytajac o pochodzenie startupowych rozwigzan. £acznie ponad potowa
zbadanych przez nas firm sprzedaje lub oferuje swoje ustugi i produkty poza granicami Polski. Co ciekawe, polskie
firmy angazuja sie gtownie w ekspansje na najbardziej konkurencyjnych rynkach, takich jak: Wielka Brytania, Stany
Zjednoczone czy Niemcy. W TOP 10 startupowych rynkéw eksportowych znalazty sie rowniez z pozoru mniej oczywi-
ste kierunki, jak Zjednoczone Emiraty Arabskie czy Singapur. O czym moze to $wiadczy¢? Przeanalizowane startupy
coraz czesciej skupiajg sie na rozwigzywaniu uniwersalnych problemow, a nie lokalnych bolaczek. Do tego startupy
dziatajgce w finansach strategicznie okreslajg swoje rynki, biorgc pod uwage nie tylko potencjat rozwojowy, lecz
takze to, naile lokalne regulacje mozna uznac za przyjazne.

Profil zatozyciela startupu

91% 48% ponad 80%
mezczyzni 25-34 lat z doswiadczeniem w startupie lub korporacji




Globalna ekspansja
to wyzwanie dla
polskich startupow

Michat Kramarz /7 Google for Startups

O ,bardzo duzym potencjale” Europy Srodkowo -
- Wschodniej mowi sie juz prawie caty czas, zaznaczajqc,
ze to Polska zajmuje w nim uprzywilejowang pozycje.

Na swiecie jestesmy znani jako kraj dysponujgcy ogromnym talentem i umiejetnosciami technologicznymi.
Dowoddw nie brakuje: polscy programisci od lat doceniani sg za prace nad najbardziej zaawansowanymi technolo-
giami - w miedzynarodowych firmach lokujacych swoje centra badawcze w Polsce, w lokalnych championach
sektora IT, ale takze wtasnie w startupach. Jednak w przypadku tych ostatnich talent i umiejetnosci to tylko
niektore z wielu sktadowych sukcesu na globalnych rynkach. Wida¢, ze mamy tu jeszcze wiele do zrobienia.
Potaczenie technologii z biznesem, zarzgdzanie projektami czy umiejetnos¢ budowania réznorodnych zespotow
wcigz stanowig wyzwanie dla wielu polskich startupéw. Widzimy to na co dzien, prowadzac w Google inicjatywy
wspierajgce rozwoj tego typu firm - wtasnie z tego typu barierami biato-czerwone startupy mierzg sie najczesciej.

Recepta na zagranice

W mysleniu globalnym polskich firm kluczowym czynnikiem jest nie tylko doskonaty technologicznie produkt.
To takze kwestia rozwoju firmy w oparciu o zréznicowany zespot, rézne perspektywy i doswiadczenia - wtedy
rowniez nasz produkt bedzie duzo bardziej uniwersalny. Dlatego tez np. w spotecznosci Google for Startups
w Warszawie juz 35 proc. cztonkow to kobiety, a 32 proc. oso6b pochodzi z zagranicy. Wierzymy, ze réznorodnosc¢
ekip tworzgcych startupy jest niezbednym motorem napedowym dla mtodych bizneséw. Kolejnym waznym
elementem jest wybor rynkow, na ktorych startupy chca oferowac swoje produkty lub ustugi. Nie zawsze wskazanie
najblizszych czy najlepiej znanych rynkdw, takich jak kraje UE czy Stany Zjednoczone, to idealne rozwigzanie. Warto
patrzec szerzej, np. naznacznie dynamiczniej rozwijajgce sie rynki w Azji i Ameryce Potudniowe;.

Wedtug badan przeprowadzonych do tego raportu az 56 proc. startupow znad Wisty oferuje swoje ustugi
i produkty na zagranicznych rynkach. W tym kontekscie cieszy pojawienie sie w TOP 10 rynkow takich krajow jak
Zjednoczone Emiraty Arabskie czy Singapur. Oby takich kierunkéw rozwoju byto coraz wiecej, poniewaz te rynki
oferujg najczesciej ogromny potencjat przy czesto nizszych barierach wejscia.



Koinwestycje w doSwiadczenie

Wreszcie - finansowanie ekspansji. Pomimo widocznego apetytu polskich startupow na rozwoj za granica, az 82
proc. z nich deklaruje, ze finansuje sie gtownie kapitatem pochodzenia polskiego. To oznacza, ze nasz rynek
w kontekscie inwestycji wcigz jest na wczesnym etapie rozwoju. Dlaczego? Poniewaz brakuje nam m.in. doswiad-
czenia inwestorow w skalowaniu bizneséw na skale miedzynarodowa. Nasz rynek inwestycyjny, a w szczegolnosci
jego prywatna czes¢, jest nadal w trakcie tworzenia swojego portfolio. By wskoczy¢ - wraz ze startupami - na
globalny poziom, zaréwno inwestorzy, jak i przedsiebiorcy powinni zabiegac o koinwestycje polskich funduszy VC
z zagranicznymi. To tez m.in. jedna z misji Google for Startups w Polsce. Jestesmy przekonani, ze tego typu inwe-
stycje dadzg polskiemu rynkowi dostep do doswiadczenia oraz sieci kontaktow z atrakcyjnych rynkow. A to pozwoli
jeszcze lepiej wykorzysta¢ ogromny potencjat technologiczny startupow znad Wisty.

@ Finanse startupow
- skgd majq kapitat
| czy na siebie zarabiajq?

Powigzanie wzrostu i rozwoju startupow
z ich finansami jest oczywiste.

Wzrost moze by¢ zapewniony wtasnymi srodkami, wygenerowanymi zyskami badz finansowaniem
zewnetrznym. Jak finansuja sie startupy, ktére oferujg swoje rozwigzania bankom i ubezpieczycie-
lom? Aby odpowiedziec¢ na to pytanie, zajrzeliSmy do kieszeni przebadanych przez nas firm.

Recepta na finansowanie

Mieszanka wtasnego kapitatu z pieniedzmi od VC i CVC oraz aniotow biznesu - tak wyglada
najpopularniejsza recepta firm na sfinansowanie swojego rozwoju. Dotacje? To zaledwie czwarta
z kolei najchetniej uzywana opcja przy budowie finansowych podwalin firm technologicznych.
Jednak rozktadajac poszczegodlne zrodta finansowania na czesci pierwsze, okazuje sie, ze siedem
na 10 firm korzysta z wtasnych srodkow, a dla co trzeciego startupu jest to gtéwne zrédto kapitatu.
Dlaczego? Wbrew pozorom moze to wynikac niekoniecznie z niskiej dostepnosci pienigdza inwe-



stycyjnego. Z racji na swoja dojrzatos¢, finansowa zasobnos$c¢ i biznesowe

82 proc. bGdOngCh dos$wiadczenia cze$¢ zatozycieli startupow praktykuje tzw. bootstraping,
St(]rtUp()W czyli opoznianie momentu positkowania sie kapitatem zewnetrznym,

inwestycyjnym. Liczac tym samym, ze VC/CVC wejdg do spo6tki dopiero,
ﬁnaﬂSOWOHUCh gdy ich model biznesowy i referencje beda ugruntowane, a przez to
jest Z pomocq i wycena bedzie znaczaco wyzsza.

polskiego kapitatu.

Wyglada na to, ze fala powaznych inwestycji funduszy w ten segment

rynku jest dopiero przed nami: wsrod objetych raportem firm nie ma

mowy o wysokokwotowych budzetach na starcie. Jedynie 30 proc. z nich
zdobyto ponad 1 min EUR finansowania. Az trzy na 10 badanych spétek przyznato, ze finansowanie
nie przekroczyto w ich wypadku 250 tys. EUR. Te dane sg spojne z odpowiedziami firm w kwestii
zrodet pochodzenia tego kapitatu - zdecydowana wiekszos¢, bo az 82 proc., startupow finansowa-
na jest z pomoca polskiego kapitatu. Zagraniczne fundusze VC inwestujg zazwyczaj bowiem juz
w fazie post-seed, wyktadajgc w pojedynczej rundzie siedmiocyfrowe sumy. Receptag na to moze
by¢ wspétpraca lokalnych funduszy VC i CVC, ktore w modelu koinwestycji sg w stanie stworzyc¢
alternatywe dla zagranicznych inwestoréw, zaréwno pod katem wysokosci finansowania, jak
i dostarczanego smart money, umozliwiajgcego jeszcze silniejszy rozwoj w regionie.

Zrodta finansowania startupow

1. Najczesciej wybierane zrodta finansowania

Witasny
kapitat
Business
angel
VC&CVC
Dotacje
publiczne
Finanse od
@ rodziny lub
znajomych

Pozyskana wysokos$¢ finansowania

0-25000 EUR
25 001-250 000 EUR

250 001-1000 000 EUR

2. Najwiekszy udziat w finansowaniu

Wrtasny kapitat
Business angel

VC+CVC

ponad 1000 000 EUR

brak odpowiedzi



Od przychodow do zyskow

Mtody wiek wiekszos$ci z badanych firm nie oznacza, ze szybko nie o

komercjalizujg one swoich rozwigzan i produktéw. Az 8 na 10 notuje 83 proc. b(]d(]ﬂgCh
regularne przychody ze swojej dziatalnosci, ktorych zrédtem sa StOftUpéW notuje
nierzadko kontrakty z wielkimi markami ze swiata finansow. Jesli

jednak spojrzeé na te dane pod innym katem, to wida¢, ze wartos¢ FegU|Gl‘ne PngChOdg
sprzedazy w startupach w wiekszosci przypadkéw dopiero raczku- ze swojej dZi(]Jf(llﬂOéCi.

je. 250 tys. EUR przychodow to bariera, ktorg przekracza bowiem

niespetna potowa firm notujgcych jakiekolwiek przychody.

Z drugiej strony, na tym tle wyréznia sie mocna, 10-procentowa

grupa liderow generujacych przychody juz na odczuwalnym poziomie co najmniej 1 min EUR rocznie. Wartos¢ ta
stanowi bowiem juz catkiem solidng baze do wypracowywania zyskdw czy inwestycji w dalszy rozwdj firmy.

O ile przychody pojawiaja sie stosunkowo szybko u startupow dziatajagcych w branzy finansowej, o tyle do progu
rentownosci majg jeszcze daleko. Zysk to wcigz temat tabu dla mtodych firm na styku technologii i finanséw.
W trzech czwartych przypadkéw sg one ,pod kreska”, co moze sugerowac, ze wcigz wiele z nich dopiero
wypracowuje optymalny model biznesowy.

Wysokos¢ przychodow Startupy, ktore osiggnety
w ostatnim roku prog rentownosci
Odmowa
odpowiedzi

0-250 000 EUR

250 001-1000 000 EUR

ponad 1000 000 EUR

odmowa odpowiedzi




CVC ruszajq
z ofensywq w Polsce

Radostaw Kwiatkowski / PKO VC

,Element zwigzany z finansowaniem to jedna

z gtéwnych rol zarzqdzajgcych startupami. Pienigdze
trzeba caty czas pozyskiwac” - stwierdzit jeden

z zatozycieli startupu z sektora fintech w rozmowie

z autorami tego raportu.

Mimo ze wtasny kapitat to wcigz gtéwne zrodto finansowania na starcie, to ta nieodosobniona opinia pokazuje,
jak kluczowa role w polskim ekosystemie mtodych spotek technologicznych odgrywajg inwestorzy, gotowi podjac
duze ryzyko w zamian za perspektywe jeszcze wiekszej nagrody. Fundusze typu CVC sa wtasnie w tej grupie i -
w co bardzo wierze - najlepsze majg dopiero przed soba. Polski rynek VC/CVC wcigz uczy sie dobrych praktyk,
rozpowszechnionych juz w Stanach Zjednoczonych czy Europie Zachodniej, nabierajac doswiadczenia. Swiadcza
o tym twarde dane z raportu: 47 proc. startupéw deklaruje, ze posiada finansowanie od VC i CVC, ale tylko 29
proc. startupow twierdzi, ze najwiekszy udziat w jego finansowaniu ma wtasnie tego typu inwestor.

Finansowanie od VC i CVC

Jednoczesnie Swiadomy popyt na finansowanie od funduszy VC/CVC nad Wistg wcigz rosnie: zrozméw ze startu-
pami wynika, ze spétki dostrzegaja coraz wiekszg wartos¢ w dobraniu odpowiedniego partnera przy skalowaniu
swojej firmy. Rozumiejg doskonale, ze rolg finansowania VC jest nie tylko zapewnienie ,paliwa” dla przedsiebiorstw
na wczesnym etapie rozwoju, tj. wtedy gdy potrzeby kapitatowe i potencjat wzrostu sg wysokie. Kapitatem od
dobrego inwestora jest takze wniesienie tzw. smart money: wsparcia merytorycznego, sieci kontaktow czy
dostepu do aktywow lub technologii. Oczywiscie, finansowanie VC w startupie to tez sfera strategiczna i mentalna
- wymaga od zatozycieli obrania drogi dynamicznego wzrostu wartosci kosztem ich udziatéw w firmie i zatozenia
potencjalnego wyjscia z inwestycji razem z inwestorem VC.

Struktura wspotpracy i inwestycji

Na tym tle ofensywa CVC, ktérych powstaje coraz wiecej, jest nieprzypadkowa. CVC to bowiem przemyslana
struktura wspétpracy i inwestycji duzej korporacji z ekosystemem startupow, jedna z kilku réwnolegtych sciezek
szybkiego wzrostu (obok np. akceleratorow). Dobry fundusz CVC dba o to, aby proces inwestycyjny, warunki



umowne oraz pozniejsza wspotpraca, z punktu widzenia startupu, przebiegaty na wzor najlepszych praktyk
znanych z funduszy VC. Przyktadowo w przypadku grupy PKO Banku Polskiego, jako wydzielona i niezalezna
jednostka, jestesSmy w stanie szybko podejmowac decyzje inwestycyjne. Stawiamy réwniez na wiekszg elastycz-
nosc¢ co do okresu i wielkosci inwestycji, kolejnych rund oraz pomocy w materializacji synergii z bankiem. Ta
ostatnia cecha to kluczowa przewaga CVC - kazdy startup, celujgcy cho¢by w sektor finansow, zyczytby sobie
uproszczonej sciezki w procesie wdrozenia komercyjnego np. w najwiekszej grupie bankowej w Polsce. W takim
witasnie modelu PKO VC, wspdlnie z Alior Bankiem oraz BNP Paribas oraz dwoma lokalnymi funduszami VC,
zainwestowato w ostatnim czasie w Autentii - polski fintech oferujacy platforme do elektronicznego podpisywania
umow i cyfrowego obiegu dokumentéw. To pierwsza tego typu transakcja bankow w regionie Europy Srodkowo-
Wschodniej, ktdra pokazuje w dodatku zdolnos$¢ do podejmowania niestandardowych dziatan na naszym rynku.

CVC w Polsce

Czego zatem szukaja bankowe CVC w Polsce? Chetnie inwestujg w projekty strategiczne z segmentow fintech czy
insurtech, majace bezposrednie przetozenie na potencjalne wdrozenie w strukturach inwestora. Jednak wzorem
klasycznych VC na radarze sa rowniez projekty zinnych segmentow, np. marketplace, SaaS czy martech, niemaja-
ce bezposredniego potencjatu realizacji synergii z bankiem. Co wazne, w obu przypadkach, oprocz klasycznych
fundamentow takich jak: rynek, produkt, klienci itp., na decyzje inwestycyjng wydatnie wptywa jeszcze jeden
element, zyskujacy szybko na znaczeniu. To kompetencje, wizja i motywacja zespotow - madre CVC inwestujg
przede wszystkim w ludzi.

©  Rozwiqzania startupow
- CO wspierajq, jakie technologie
wykorzystujq i jak sprzedajq?

O ile finansowanie startupow jest istotne

z perspektywy ich rozwoju, o tyle analiza
przychodow i zyskow jest mocno skorelowana
z istotq ich dziatalnoSci, czyli ofertq.



Wyrdznikami startupow sg bez watpienia innowacyjnos¢ oraz kreatywne podejscie do zagospodaro-
wania swojej niszy na rynku. | wtasnie o tym startupowcy najchetniej opowiadajg podczas
prezentacji na konferencjach i korporacyjnych demo day'ach. Co doktadnie oferujg startupy dziata-
jace w przestrzeni finanséw w Polsce? W jakich innych branzach odnajdujg swoich klientow?

Nie tylko fintech

Firmy przebadane na potrzeby niniejszego raportu trudno zaszeregowac do stricte fintechowej
kategorii. Mimo ze zidentyfikowane jako szukajace wspotpracy z bankami, w wiekszosci wcale nie
skupiajg sie na typowo bankowej dziatalnosci. Rozwijajg za to skrzydta w wielu innych obszarach,
waznych z perspektywy kazdej duzej organizacji, takze bankow. Na podium najczesciej oferowanych
rozwigzan znalazty sie te wykorzystujace analityke danych (28 proc.), optymalizujgce procesy
(25 proc.)i wspierajgce obstuge klienta (20 proc.). Nie sg to obszary specyficzne tylko i wytgcznie
dla bankéw, ale potrzebne w wielu innych duzych biznesach.

Niemniej jednak czes¢ przebadanych firm dziata na styku oferty finansowej i oferuje rozwigzania
specyficzne dla bankow - tu krélujg pozyczki i finansowanie (18 proc.)i ptatnosci(17 proc.). Co ciekawe,
daleko w tyle pozostajg takie obszary, jak ubezpieczenia(3 proc.) czy otwarta bankowos$¢ (4 proc.).

Obszar dziatalnoSci startupow
TOP 10

e

2 Optyma]izacja A Obel
25% vewnetrznyen  28% danyeh 20% wienta

[[A]]

Pozyczki Zaangazowanie — -
i finansowanie S Q klienta 6 Ptatnosci
Féfg(;?;nme;ce 8 G Marketing 9 e Ustugi
lojalnosciowe i reklama dodane
Rozwigzanie

oddziatowe

Technologiczne fundamenty

Skoro wybrane startupy funkcjonujg w znacznie szerszym otoczeniu biznesowym niz tylko branza
finansowa, to mniej zaskakuje fakt, ze gtosny w mediach blockchain nie jest wcale najchetnigj
wykorzystywang przez nie technologig, podobnie zresztg jak biometria czy loT. Dominacja rozwig-
zan opartych na APl i mobile nie ulega watpliwosci, choc¢ jak sie okazuje, te technologie wcale nie
stuzag badanym firmom do rozwijania produktow tylko w obszarze open banking. APl jest uzywane
w szerokim spektrum dziatalnosci startupdw, od analizy danych i optymalizacji proceséw wewnetrz-
nych, po rozwigzania pozyczkowe.



Co zatem technologicznie spaja badane sp6tki? To rozwigzanie wspie- 0
rajgce  zwinno$¢, lekkg strukture, optymalizacje kosztow 92 proc. bOdOﬂgCh

i maksymalizacje wydajnosci. Ta - czesto podkreslana - przewaga star- sta l’tUpéW kOFZgStO
tupow nad duzymi firmami uwydatniana jest dzieki rozwigzaniom cloud A ,
computingu. Chmura to absolutny standard w przebadanych organiza- z rOZWIQZGﬂ

cjach - tak deklaruje az 92 proc. z nich. Pokazuje to, jak duze sag réznice CthfOWgCh.

technologicznie pomiedzy startupami a bankami, ktore dopiero rozpo-
czynajg swoja przygode z rozwigzaniami chmurowymi.

|  Najczesciej wykorzystywane technologie
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Rozliczenia nie tylko przez licencje

Czy nowe technologie oznaczaja tez nowe modele rozliczania sie z klientami? Cho¢ trzy na cztery przebadane
firmy rozliczaja sie z klientami (bez znaczenia, czy mowa o B2C, czy B2B) w tradycyjny sposob - jednorazowa
optata za produkt/ustuge lub w formie licencji - to bardzo wyraznie widac¢ rosngca role nowych metod transferu
optat. Potowa startupow zadeklarowata, ze generuje przychody poprzez rozliczenia w modelu subskrypcji, a dwa
na 10 stosujg takze revenue share, co w przypadku bankow moze przetozyc¢ sie w dtuzszej perspektywie na nowe
zrodta przychoddw. Nie brakuje takze rozwigzan dotychczas bardzo rzadko stosowanych w realiach biznesowych
w Polsce. Mowa o monetyzacji danych, na ktorg zdecydowato sie 10 proc. pytanych spotek.

|  Sposob ptatnosci klientow za ustugi/produkty

Oplata za ustuge lub produkt/licencja Monetyzacja danych

Optata subskrypcyjna Inne

Podziat przychodéw (revenue share)




Rozwigzania
chmurowe w polskim
ekosystemie startupow

Michat Potoczek /7 Operator Chmury Krajowej

Sektor finansowy, zwtaszcza bankowy, w Polsce jest
jednq z najbardziej otwartych na innowacje branz.
Nowe technologie w bankowos$ci mogq byc jeszcze
dostepniejsze i powszechniejsze dzieki chmurze obli-
czeniowe;j.

Dotychczas banki korzystaty z jej mozliwosci w umiarkowanym zakresie, ale ten trend wyraznie sie zmienia. Pomyst
powotania Operatora Chmury Krajowej zrodzit sie przeciez w PKO Banku Polskim i wynikat z analizy jego wtasnych
potrzeb. W coraz bardziej scyfryzowanym swiecie, zamiast uczestniczy¢ w nieréwnej walce o klienta z technolo-
gicznymi gigantami, lepiej nawigza¢ z nimi wspotprace i siegng¢ po wykorzystywane przez nie narzedzia,
dodatkowo angazujac do tego procesu energie i pomysty finansowych startupéw. Z analiz McKinsey‘a wynika, ze
startupy w przewazajacej wiekszosci nie rozwazajg budowania wtasnej infrastruktury i wdrazania oprogramowania
w klasycznym modelu - to chmura obliczeniowa jest w ich przypadku pierwszym, naturalnym wyborem. Jak pokazu-
ja wyniki tego badania, 92 proc. startupow juz teraz deklaruje, ze korzysta z rozwigzan chmurowych.

Regulacje a rozwigzania chmurowe

Do niedawna mozliwosci wykorzystania technologii chmurowych byty dla bankéw mocno ograniczone, gtéwnie
ze wzgledu na obowigzujace requlacje. Sytuacja sie jednak dynamicznie zmienia, a nadzér finansowy otwiera sie na
rozwigzania oparte na cyfrowej bankowosci. 0Odczuwalne juz na rynku wsparcie kluczowego regulatora moze zdecy-
dowanie przyspieszy¢ cyfrowa transformacje sektora. W tym procesie wazna role odgrywa tez Chmura Krajowa,
ktora jako jedyna zapewnia petng zgodno$¢ regulacyjng z wymogami polskiego requlatora. Ta gwarancja pozwala na
szybszy i tatwiejszy rozwoj cyfrowych ustug w tak drazliwych regulacyjnie sektorach, jak np. bankowos¢.

Chmura Krajowa

W tym konteks$cie Chmura Krajowa znalazta swoj przepis na potgczenie Swiata korporacji i startupdéw, budujac
dedykowane rozwigzania dla obu grup. Moga to by¢ np. srodowiska deweloperskie, do wypracowywania poprzez
testy nowych rozwigzan przez startupy chocby dla bankéw (dzieje sig to np. w ramach Let's fintech with PKO Bank
Polski!). Dzigki tego typu platformom startupy moga budowac i testowac¢ oprogramowanie w ramach funkcjonuja-



cej juzinfrastruktury IT. OChK planuje tez premiery dedykowanych sandboksow - pierwszym tego typu projektem
ma by¢ uruchomiona jeszcze w 2020 r. piaskownica regulacyjna blockchain. Bedzie to hostowana w chmurze sie¢,
ktora umozliwi réznym partnerom, w tym startupom, prace na tej samej platformie, bez koniecznosci ponoszenia
duzych kosztéw na zakup infrastruktury blockchain. Pozwoli ona takze na tworzenie i testowanie ustug, systemow
lub produktéw z wykorzystaniem tej technologii.

Rozwigzania dla startupow

Chmura oznacza zdjecie z barkow mtodych firm koniecznosci posiadania kosztownej infrastruktury IT, by moc
Swiadczy¢ ustugi np. dla milionow klientéw bankow, ktore chca z nimi wspdtpracowac. Mozemy tez zapewnic
startupom szybki i tatwy dostep do najnowoczesniejszej technologii, z ktorej korzystaja i duze przedsiebiorstwa,
i najszybciej rozwijajgce sie startupy na catym Swiecie. Oferujemy zaréwno infrastrukture fizyczna, jak i platformy
aplikacyjne, w tym rozwigzania Google Cloud. To zaawansowane technologie, produkty i narzedzia analityczne
oparte na wiodacej infrastrukturze technicznej, zapewniajace moc obliczeniowa i ustugi przechowywania danych.
Mowa m.in. o: Compute Engine, App Engine, Google Kubernetes Engine, Cloud Bigtable, Cloud Spanner czy
BigQuery. Co jeszcze mozemy dac startupom dazacym do szybszego rozwoju? Nie tylko infrastrukture, lecz takze
mentoring czy pakiet regulacyjny. Te komponenty réwniez mogg okazac¢ sie bardzo potrzebne na wyboistej drodze
do komercjalizacji pomystow biznesowych mtodych firm technologicznych.

@ Klienci startupow
- kto kupuje innowacje?

Koncepcja klientocentrycznosci zaktada,
ze kazdy produkt i ustuga sq tworzone
zgodnie z potrzebami, a nawet przy udziale
odbiorcy koncowego - klienta.

W tym zakresie to startupy zdecydowanie majg przewage nad bankami - sg w stanie szybko
reagowac i odpowiadac na pojawiajace sie potrzeby swoich klientow. Ten atut stat sie tez jednym
z filarow ich dziatania, poniewaz w imie zaspokojenia potrzeb klientow startupy mogg diametralnie
zmieni¢ swoj model biznesowy i szybko odnalez¢ sie w nowych realiach. Kolejna cze$¢ badania odpo-
wiada zatem na pytania o ich relacje z klientami.



B28 vs B2C

Cho¢ bezposrednie trafienie do milionow klientow brzmi kuszaco, to przebadane startupy twardo

stgpajg po ziemi, gremialnie deklarujac, ze to klient biznesowy jest na pierwszym miejscu. Do nawigza-

nia bezposredniej relacji z konsumentami potrzeba przeciez nie tylko wysokich budzetow
marketingowych, lecz takze dopracowanego rozwiazania, sprawdzo-

0 nego w boju. Dlatego tylko 6 proc. badanych startupow zadeklarowato,

80 proc. badangch ze pracuje wytgcznie nad produktem lub ustugg w modelu B2C. Na
A : hasto méwigce, ze ,biznes w finansach najlepiej robi sig z biznesem”,
startupow deklaruje, 2 jlepie] robi sie

. . pozytywnie zareagowato 60 proc. badanych spoétek.
ze w ubiegtym roku

bl’O*O UdZiO+ W nie Klient b.iznesowy, szczegolnie wsréd !«orporacji, ma nieraz miliardO\{ve
. ... . . obroty i znang na rynku marke - taki kontrakt pobudza wyobraznie.
WleceJ niz 1 O Pl IOt(]Z(]Ch. Jednak z punktu widzenia startupu zazwyczaj jest on precedensem,
anie reqguta. Dos¢ powiedziet, ze niemal co trzecia badana firma ma
w swoim portfolio co najwyzej kilku klientéw biznesowych. Jak zdoby-
wa sie ten kluczowy, finalny podpis na kontrakcie? Praktyka pokazuje, ze najlepszg metodg sa
prezentacje i pilotaze. W przypadku tych ostatnich 80 proc. firm w ubiegtym roku ma za sobg nie wiecej
niz 10 projektow pilotazowych. Jednoczes$nie ponad 50
proc. badanych startupdéw w tym okresie podpisato 0

miedzy jedna a 10 nowymi umowami B2B. Jak na realia 50 proc. badangch

polskiego biznesu, wydaje sie to catkiem zadowalajgcym . .
wynikiem. Rynek przyjat jednak zasade ,testuj i ptac”, co startu pOW dekla rUje,

oznacza, ze mtode firmy musza mie¢ cierpliwosé i moty- ze pOdpiS(ﬂo mledzg
wacje do udowodnienia swojej wartos$ci w relacji jednq a 10 umowami

z wiekszym partnerem. W ten sposdéb, proponujac tech-
nologie i produkty m.in. dla bankéw, mozna docierac¢ B28 w Ubleg’fgm roku.

do potencjalnie szerokiego grona klientéw.
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indywidualnych w startupie biznesowych w startupie

(] e 0 o

' 'ree

1000 lub mniej klientow: 12% 1-9 klientow: 29%

o O [ ]

e !

1001-5000 klientow: 19% 10-19 klientéw: 12%

[ o ¢

1 L

Ponad 5000 klientow: 5% 20-49 klientow: 14%

[ o 0 o ¢«

1 e

Brak klientéw: 4% 50-99 klientow: 36%

e 6 o6 o o o q

reeeYY |

Tylko klienci biznesowi: 60% Ponad 100 klientow: 3%
q
1

Tylko klienci indywidualni: 6%



Rozwigzania dla kazdego

Tego, ze biznes kroluje wsrod przebadanych startupow, nie ma co kwestionowac. A jak wyglgda analizowana grupa,
jesli przyjrzec¢ sie branzom, ktorym startupy sprzedajg swoje rozwigzanie? Pozytywnie zaskakuje uniwersalnos¢
rozwigzan tworzonych przez startupy, ktore cho¢ ze wzgledu na dobdr grupy w przewazajgcej mierze, bo w siedmiu
na 10 przypadkow pracujg z branza finansowa, to jednak majg znacznie szersze horyzonty sprzedazowe.
Rozwigzania badanych firm znajdujg zastosowanie w kilkunastu innych branzach poza finansami. Chetnie korzy-
stajg z nich np. firmy z handlu (44 proc.)i FMCG (35 proc.), ale i e-commerce na réwni z branzg ICT (po 29 proc.).

|  Branze, z ktérymi wspoétpracuja startupy

Branza finansowa Branza informatyczna Inne
Branza handlowa (retail) Branza e-commerce Branza energetyczna
Branza FMCG Sektor publiczny Nie dotyczy - dziatamy tylko B2C

Venture Building
- wspolny jezyk
bankow i innowatoréw

Bartosz Sawicki / The Heart

Korporacje szczycq sie swoimi doskonatymi
procesami, minimalizujgc w ten sposob ryzyko

i zwiekszajgc efektywnosc. | w takie tez tryby
chciatyby zaprzqgc startupy, do ktorych te sztywne
ramy czesto zwyczajnie nie przystajg.



Potwierdzajg to liczby: badanie PKO Banku Polskiego ujawnia wiele problemow, z ktérymi spotykaja sie mtode
firmy, prébujac nawigzac wspotprace bezposrednio z wielkg korporacja. Juz sam proces decyzyjny jest oceniany
jako bardzo dtugi przez niemal potowe respondentow. Inne istotne przeszkody w prowadzeniu tego typu projek-
tow to m.in.: biurokracja, mnozace sie bariery prawne, zacofanie technologiczne duzych firm oraz brak zaufania
zich strony. Czy zatem korporacje powinny zmieni¢ swoje podejscie?

Energia i potrzeba

Z punktu widzenia najlepszych na swiecie i w Polsce korporacji ta zmiana ma miejsce. Duze firmy wydzielaja
w swoich szeregach wyspecjalizowane komorki, bedace skrzynkg pierwszego kontaktu w przypadku budowania
biznesowych relacji za startupami. Czes¢ duzych graczy po prostu inwestuje kapitat w najciekawsze rozwiazania.
Jednak co zrobi¢, gdy np. pojedynczy startup nie jest oczekiwanym remedium, gdy potrzeba wielkiej instytucji
finansowej jest ztozona ustuga, oparta na wieloetapowym procesie, wymagajgcym kilku roznych technologii od
kilku firm? Tu sprawy sie komplikuja. W takich przypadkach niemal niemozliwe jest juz przekonanie ,wszystkich
Swietych” w korporacji do zasadnosci tak ztozonych wdrozen na wtasng reke. Zlecenie tego typu projektow
zewnetrznym firmom informatycznym brzmi kuszaco, lecz w praktyce nie jest tak r6zowo, bo... mato kto jest
gotéw podpisac sie pod decyzjg duzego przedsiebiorstwa. Menedzerowie nie chca brac¢ na siebie catej odpowie-
dzialnosci za ewentualne niepowodzenie i pienigdze wydane na inicjatywy o takim charakterze. Stad tez wysitki
dziatéw innowacji oraz innowatorow, by wdrazac np. takie modele wynagrodzenia, jak udziat w przychodach
(revenue share) czy monetyzacja danych. Wskazuje na to juz ponad 30 proc. spétek objetych niniejszym rapor-
tem. Wciaz pozostaja jednak potrzeba pozyskiwania innowacji szytych na miare przez duze firmy i niezaspokojony
gtdd startupow szukajgcych poteznych partnerow.

W rytmie pit stopow

Czy istnieja jeszcze jakies$ skuteczne alternatywy? Okazuje sie, ze oba Swiaty moga znalez¢ punkty styczne nie
tylko w zespotach ds. innowacji bankow czy dziatach rozwoju biznesu. Jedna z mozliwosci pozwalajgcych dostar-
czac korporacjom projekty w najlepszej mozliwej cenie, czasie i na najlepszym poziomie bezpieczenstwa to
model Venture Building. W takim schemacie to zewnetrzny partner niejako buduje startup dla korporacji,
dostarczajac niezbedne do tego zaplecze metodyczne, zasoby organizacyjne czy relacje zinnymi firmami techno-
logicznymi. Dziata niczym ekipa na pit stopach w Formule 1- prowadzac profesjonalne dziatania na rzecz matych,
zwinnych zespotow zatozycielskich. Lada miesigc pierwsze projekty tego typu w Polsce zadebiutujg w korpora-
cyjnych murach i przy wsparciu zespotéw z korporacji w niedtugim czasie mogg stanowi¢ ciekawy kasek
inwestycyjny dla funduszy typu CVC. Oczywiscie nie jest to jedyny stuszny sposob: kazdy startup i duza firma
muszg same rozpoznac, ktora metoda wspotpracy jest dla nich najlepsza. Ich wspdlng dewizg musi by¢ jednak
przekonanie, ze zaréwno innowatorzy, jak i banki nie mogg okopywac sie na swoich pozycjach, rezygnujac
z dostepnych narzedzi i mechanizmoéw spajajacych obie strony.



Startup i bank

- jak wyglgdajq
realia wspotpracy?

71 ze 100 startupow biorgcych udziat w badaniu
wspotpracuje na co dzien z branzq finansowaq.

Wyniki pozwalajg sprawdzi¢, na jakich zasadach do tej wspotpracy dochodzi, i porownac, jak ma sie
to do doswiadczen startupdw z klientami z innych branz. Banki za sprawg prowadzonych programow
pilotazowych prezentujg z jednej strony selektywne, a zarazem systemowe podejscie do wspotpracy
z mtodymi firmami technologicznymi. Wspotpraca pomiedzy tymi dwoma - na pierwszy rzut oka
roznymi - $wiatami, cho¢ petna jest wyzwan, daje takze wymierne korzysci obu stronom.

Relacje z bankami

Perspektywa startupu jest jasna - ponad 40 proc. startupow wspétpracujacych z branzg finansowa
uwaza, ze ich rozwigzanie to must have dla bankdw czy ubezpieczycieli. Czy to przejaw biznesowej
buty, czy moze oznaka determinacji, ofensywnej mentalnosci, wiary we wtasny produkt oraz
umiejetnosci? Z pewnoscia startupy majg tu pole do popisu: branza finansowa pod wzgledem
zasiegu wdrozen rzadzi sie swoimi prawami, banki szukajg czesto wytacznych, dedykowanych
sobie innowacji, deklarujagc potencjalnie szerokg wspotprace. Dlatego niektore startupy opierajg
swoj rozwoj na kooperacji z jednym, strategicznym klientem, wigzac sie z nim takze kapitatowo.
Model, w ktorym inwestorem i kluczowym klientem jest bank, testuje co najmniej kilka firm
z raportu. Wiekszy odsetek badanych, nie majac takiego przywileju (a moze ograniczenia?), prze-
znacza swoje ustugi i rozwigzania na szeroki rynek finansowy. Co nie znaczy, ze podpisuje
dziesiatki lukratywnych umow - w koncu az ponad 40 proc. badanych spdtek ma nie wiecej niz
trzech klientow z branzy finansowe;.

Liczba klientow
z branzy
finansowej

1-3

7-10




Klucz do banku

Jak uchyli¢ sobie furtke do wdrozenia w finansach? Jedng z najskuteczniejszych drog ku temu
w branzy finansowej jest udziat w programach akceleracyjnych i za posrednictwem dedykowanych
zespotdw zajmujacych sie innowacjami po stronie instytucji finansowych. Taka sciezka zdaje egza-
min w przypadku co czwartego badanego startupu. Niewiele? Zapytalismy startupy o ich ,success
rate”, takze w przypadku partneréw z innych branz. Okazato sig, ze akceleracja w branzy finansowej
daje prawie trzykrotnie wyzszg gwarancje podpisania umowy, niz ma to miejsce w innych sektorach,
w ktorych lepiej sprawdza sie tradycyjna sprzedaz. Skad bierze sie akceleracyjna specyfika w banko-
wosci? Wynika¢ ona moze m.in. ze zmian, jakie w ostatnich latach zaszty w strukturach firm
finansowych, gdzie powstaty wyspecjalizowane jednostki absorbujgce innowacje z zewnatrz. Jak
skutecznie nawigowac po meandrach korporacji? Wedtug firm technologicznych w przypadku finan-
sow to zespoty innowacji sg kluczowymi partnerami w tej relacji, znacznie istotniejszymi niz
np. dziaty IT. | znéw - poréwnujac do innych branz - bankowe zespoty ds. innowacji sg narzedziem
wykorzystywanym przez startupy o ponad 20 proc. czesciej nizw przypadku relacji biznesowych
z sektorem e-commerce czy FMCG. Te dane mogg wskazywac, ze banki przez ostatnie lata odrobity
lekcje i nauczyty sie, jak sprawnie i systemowo, i, co warto podkresli¢, selektywnie, podchodzi¢
do wspotpracy z mtodymi firmami technologicznymi.

Udziat programéw innowacji w nawigzywaniu wspotpracy ze startupami

1. Branza finansowa | 2. Poza branza finansowa
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Jednostki wspotpracujqgce ze startupami
w branzy finansowej vs. inne branze
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Pilotaz na start

Pilotaz - to stowo klucz w branzy finansowej. Jak w zadnej innej ta forma wstepnej wspotpracy prowadzi
do podpisania komercyjnej umowy. Dowoddw na pokrycie tej tezy dostarczaja liczby. Pilotaze w branzy finanso-
wej przeprowadzito 90 proc. przebadanych startupéw, ktore wspétpracujg z bankami. Srednio az 74 proc. z nich

sfinalizowato w ich nastepstwie przynajmniej jeden petnoprawny o
kontrakt, a pond 20 proc. dzieki pilotazom zawdziecza ponad pie¢ deali.
Dlatego tez startupy, majgce klientéw na rynku finansowym, traktuja 87 prOC. St(]['tUpOW,

pilotaze coraz czesciej jako obowigzkowy etap we wspoétpracy. Warto
przy tym odrozni¢ pilotaz od wspdtpracy komercyjnej, co czesto

ktore wspotpracujq

w kontekscie relacji ze startupami jest mylone. Pilotaz dla zadnej korpo- yA b(]nk(]mi,

racji, w tym banku, nie jest celem samym w sobie, a drogg do nawigzania przeprowadzi’fo
dtugofalowej wspotpracy. | wtasnie aktywnos$¢ na tym polu swiadczy . . .

o selektywnosci bankow i umiejetnym przygotowaniu sie na pIIOtaze w bngU
dtugotrwata wspoétprace ze startupami, ktéra zaréwno jednej, jak ﬁnansowej.

i drugiej stronie przynosi wiele wyzwan i korzysci.

Pilotaze z firmami

z branzy finansowej,
ktore przerodzity sie
w statq wspotprace

Dwa
6,5% Trzy

11,3% Cztery

Zero: 17,7%
16,1% Pie¢
Nie wiem /

trudno powiedzie¢ 8,1%

74,3%

19,4% Szesciwiecej

Min. 1wspétpraca: 74,3%

Bilans wyzwan i korzysci

Czy jednak umowa z bankiem, poprzedzona zmudnym pilotazem jest dla startupu finansowym Mount Everestem,
szansa na bezposredni, duzy zarobek? Co moze wydawac sie zaskakujace, to nie bezposrednie korzysci finanso-
we, a zdobycze wizerunkowe wymieniane sa jako najwieksze zalety wynikajace ze wspotpracy z bankami.
Te ostatnie wskazato niemal 40 proc. badanych, podczas gdy aspekt finansowy na pierwszym miejscu wskazuje
jedynie 17 proc. Deal z bankiem ma jeszcze inne zalety: ma dawac dostep do bazy klientow (29 proc.)i nies¢ szan-
se na rozwoj produktu wspoélnie z bankowymi ekspertami (24 proc.). Jednoczesnie, startupy swiadome sa
kosztow, jakie ponosza, celujac w tak wymagajaca i regulowana branze. Gtownym wyzwaniem dla nich sa tu
czasochtonne i kosztochtonne procesy przebijania sie przez procedury i gabinety osob decyzyjnych (41 proc.).
Wiele energii pochtania réwniez ustalenie warunkow finalnej wspotpracy i tym samym przebrniecie przez m.in.
dziaty prawne. Co wydaje sig pozytywnym sygnatem, jedynie dla 5 proc. startupéw technologie i przestarzata
infrastruktura sa problemem. Powyzszy bilans korzysci i wyzwan, przed ktorymi stoja startupy chcace wspoétpra-
cowac z sektorem finansowym, pokazuje jasno, ze cho¢ w krotkiej perspektywie to dos¢ wyboista droga,
dtugofalowo kazda ze stron korzysta na takiej wspotpracy.



Korzys$ci i wyzwania ptyngce ze wspotpracy z branzq finansowq

1. Korzysci | 2. Wyzwania

Referencje banku
i rozpoznawalnos¢

Dtugi proces decyzyjny
i ztozona struktura organizacyjna

Skalowanie i dostep
do bazy klientow

Wysokie wymagania banku
i skomplikowane procedury

Mozliwos¢ rozwoju produktu
wspolnie z bankiem

Przekonanie banku do wspétpracy
i ustalenia warunkow
Korzysci finansowe Brak otwartosci na innowacje

Know-how banku Zewnetrzne bariery prawne

Nie wiem / trudno powiedzie¢ Przestarzata infrastruktura IT

Roznice w kulturze organizacyjnej
banku i startup

Gtodni
iInnowacji

| otwarci
na startupy

Joanna Misiewicz Przemek Kondraciuk
/ PKO Bank Polski / PKO Bank Polski

FOMO (fear of missing out), czyli obawa przed
przegapieniem czegos istotnego - tak jeden

z badanych startupowcow zdiagnozowat
przyczyne coraz wiekszej otwartosci sektora
finansowego na mtode spotki technologiczne.



Z raportu wynika, ze co$ w tym jest - branza finansowa w Polsce jest gtodna innowacji jak niemal zadna inna.
Ten apetyt jest jednak przemyslany i wsparty przez game skutecznych narzedzi. Pokazuja to cyfry - startupy
znad Wisty doceniajg dziatania bankow w zakresie dedykowanych im rozwigzan. 25% pracujacych z bankami
firm wskazuje, ze sprzedaje swoje rozwigzania do instytucji finansowych wtasnie poprzez specjalne programy
wspotpracy ze startupami. Ponadto 70 proc. firm deklaruje, ze w finansach po stronie korporacyjnej
najczesciej wspotpracuje z zespotami ds. innowacji. To juz standard dla innowacyjnych bankéw. Dlaczego?
Poniewaz specyfika dziatania tych instytucji sprawia, ze wdrozenie tam rozwigzania startupu wigze sie
z wieloma wyzwaniami.

Wspotpraca szyta na miare

Gtoéwny ,nasz” - bankowy - grzech to dtugi proces decyzyjny. Nie bez znaczenia jest takze wysoki stopien
uregulowania rynku, a w efekcie - wysrubowane wymagania stawiane partnerom zewnetrznym. To wszystko
sprawia, ze kazda wspotpraca ze startupem to zonglerka oczekiwaniami biznesowymi, prawnymi czy zwigzanymi
z cyberbezpieczenstwem. Dlatego znaczenia nabiera rola zespotdéw innowacji, dziatajgcych dla startupu jako
przewodnik po meandrach bankowosci i zakamarkach organizacji, sprawiajacy, ze finalnie obie strony méwig tym
samym jezykiem. Tacy ludzie to tez niejako pierwszy zesp6t sprzedazowy startupu w banku. Wdrazanie innowacji
wspolnie ze startupami wymaga bowiem niestandardowego, nowego dla bankéw podejscia. Zazwyczaj szytego
na miare. Efekt? Az 87 proc. startupow wspotpracujacych z instytucjami finansowymi ma za sobg co najmniej
jeden pilotaz w banku. Taka sciezke budowy dedykowanego procesu dla startupéw podjelisSmy w PKO Banku
Polskim, tworzgc program partnerstw pod nazwg Let's Fintech with PKO Bank Polski! Bierzemy na siebie role
przewodnika, ttumacza i biznesowej swatki dla rozpoczynajgcych z nami wspétprace mtodych firm technologicz-
nych, pozwalajac im testowac i pilotowac swoje rozwigzania wspolnie z bankiem.

Startupowe must have

A co mysla i mowia startupy, wchodzac w biznesowag interakcje z bankami opanowanymi przez FOMO? Otoz coraz
lepiej rozumieja swojg wage dla sektora finansowego i potrafig sie ceni¢. Ponad 40 proc. firm wspoétpracujacych
z bankami uwaza, ze ich rozwigzania to wrecz must have dla rynku finansowego. Ich zespoty swietnie rozumieja,
ze banki nie konkurujg juz tylko ofertg i tylko miedzy soba. Napor ze strony GAFA, challengeréw czy wtasnie
startupow zmienia banki na zewnatrz i od srodka. Jednym z przejawdw tej metamorfozy sg wiec rozwijane part-
nerstwa ze spdtkami technologicznymi. Wspétpraca ta najczesciej odbywa sie w formule B2B i, jak pokazuje
badanie, najczesciej dotyczy takich obszaréw, jak: analiza danych, optymalizacja proceséw wewnetrznych czy
obstuga klienta. Duzo trudniejszg decyzjg - przynajmniej dla banku - jest nawigzanie strategicznego partnerstwa
z takimi firmami. Z requty dotyczy ono startupow dziatajgcych w modelu B2C - dla banku oznacza to wiec niejako
rezygnacje z bezposredniej relacji z klientem, szczegolnie jesli wspdtpraca wkracza w ich podstawowg dziatal-
nos$c¢ (np. prowadzenie rachunkéw czy udzielanie pozyczek).

Apetyt roSnie w miare jedzenia

Jak wynika z deklaracji startupow, w praktyce wspotpraca duzych z matymi to kreta sciezka. Jednak mato kto
z niej schodzi - korzysci z takich bankowo-startupowych duetéw sa jasne dla obydwu stron. Banki moga szybciej
wdrazac¢ innowacje w obszarach, w ktérych nie majg doswiadczenia. Natomiast ,mtodzi gniewni” doceniajg nie
tylko pienigdze - za gtdwng wartos¢ wspotpracy z bankami wskazujg zdobyta wiarygodnosc i referencje. W mysl
zasady, ze skoro zaufat nam bank, to rynek tym bardziej.
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Rewolucja napedza sie sama

Tomasz lata AUTENTI

Autenti to - jak na swiat fintechu - niemal dinozaur.

Powstalismy rzeczywiscie przed fintechowym boomem w Polsce, juz w 2012 r. Zatozycielem i pomystodaw-
cg byt Grzegorz Wéjcik, z ktérym znamy sie od dwdch dekad. To Grzegorz stwierdzit - pracujac jeszcze
w korporacji - ze trzeba skutecznie ,odpapierzy¢” biznes. To byt czas, gdy idea paperless swiecita triumfy
za oceanem, tymczasem w Polsce grzezlismy w drukarkach i w fizycznym, tzw. atramentowym, podpisie.
Grzegorz wierzyt w podpis elektroniczny i we wzrost zaufania do cyfrowych dokumentéw. Skrzyknat wiec
kilku sprawdzonych w biznesie znajomych menedzeréw do projektu Autenti. W 2014 r. uruchomilismy na
rynku naszg platforme w wersji proof-of-concept.

Co stanowi o waszej unikalnosci?

Zbudowalismy platforme do podpisywania dokumentéw online, ktora dziata na styku technologii, przepi-
séw prawa i jeszcze jednego, kluczowego dla nas elementu - innowacji. Nadawca dokumentu wysyta go
elektronicznie dzieki Autenti, aby odbiorca, np. konsument, kontrahent biznesowy czy wspotpracownik,
mogt ten dokument odebra¢ na swoim urzadzeniu mobilnym lub komputerze i podpisac. katwo, szybko,
a przede wszystkim skutecznie. Wszystkie te czynnosci sg elektroniczne. No i odbywajg sie w zgodzie
z naszym firmowym lejtmotywem - podpisywanie ma by¢ tak proste, jak jedno klikniecie, ,one
click e-signature”.

W 2012 r. takie zarzadzanie dokumentacjg brzmiato jak piesn o przysztosci.
Czuliscie, ze ryzykujecie wiele?

Tak naprawde to do 2016 r. bylismy zaangazowani w Autenti na 50 proc., bo pracowalismy tez w innych
organizacjach, prowadzilismy biznesy. To byt ciggle taki test, eksperyment, mieliSmy wersje testowa,
robilismy wokot niej marketing, edukowalismy rynek. Wreszcie w 2016 r. przyszty korzystne dla nas zmiany
w prawie na poziomie krajowym i europejskim, dotyczgce podpisu elektronicznego. Do tego - nieco
nieoczekiwanie - wygralismy w 2016 r. The Great Pitch Contest i nagrode w wysokos$ci 100 tys. USD
podczas konferencji Wolves Summit, a chwile p6zniej nasz projekt o wartosci kilku milionéw ztotych dostat
potezne dofinansowanie z NCBR. | w jednej chwili postanowilismy, ze woz albo przewdz. Zaangazowalismy
sie w Autentina 100 proc. Z poczatkiem 2017 r. wrzuciliSmy drugi bieg, zbudowalismy zespét, skumulowali-
smy kluczowe kompetencje. Machina ruszyta petng para.



Pojawili sie klienci?

Tak, ale zanim do tego doszto, wykonalismy mase pracy, m.in. odrobiliSmy swoje lekcje i nawigzalismy
kontakty dzieki takim akceleratorom, jak PwC Startup Collider czy Google Campus Warsaw Residency.
Zaczelismy korzystac z ich wiedzy i prezentowac swoje rozwigzanie przed kluczowymi menedzerami,
np. z rynku finansowego. WzieliSmy - z sukcesem - udziat w hackathonie BNP Paribas. Tam nas zauwazo-
no, dzieki czemu po kilku miesigcach dostalismy zaproszenie do przetargu na wdrozenie rozwigzania
w jednym z departamentow banku. WygraliSmy go, a uznany gracz z bardzo wymagajacego rynku bankowe-
go zwalidowat nasz produkt, ptacac za niego i uzywajgc go na co dzien.

Koncentrujecie sie¢ wokot duzych, korporacyjnych klientow?

Stoimy na dwdch nogach: firmy z sektora MSP sg dla nas réwniez naturalnym i dobrym klientem. Oczywi-
$cie, duzy bank to tysigce dokumentdw, potencjalne wdrozenia w kolejnych segmentach samego banku
czy grupy kapitatowej, do ktorej nalezy, Swietne referencje $ciggajace inne firmy z branzy, a takze miedzy-
narodowe perspektywy. Ale jednoczesnie takim wdrozeniem trzeba na punktach styku mocno sie
zaopiekowac¢, przeprocesowac je, nierzadko w kilku scenariuszach. Duzy klient wymaga tez od nas perso-
nalizacji. To trwa i kosztuje. Warto wiec patrze¢ przychylnie takze na mniejsze firmy, ptacace mniej, ale
i gotowe na rozwigzanie w 100 proc. w formule SaaS. Takie, w ktorych proces decyzyjny liczony jest
w godzinach, a nie w miesigcach.

Mowites o dtugim czasie, jaki mingt, zanim w 100 proc.
zaangazowaliscie si¢ w Autenti. Skad ten dystans na poczatku?

W 2014 r. bylismy gotowi z produktem i rzuciliSmy go szeroko na rynek, rozdajac go w testowym okresie
nawet za darmo. Ustyszelismy wiele ,ale”, w tym to jedno gtdwne, zakorzenione w mentalnosci - ,my tego
nie potrzebujemy, radzimy sobie po staremu, drukujac na papierze”. Ta konfrontacja byta wiec na poczatku
bolesna, watpilismy, czy rynek jest gotowy na naszg ustuge. Jeden z moich rozmowcow, chyba chcac mnie
wyprowadzi¢ z rownowagi podczas rozmowy o Autenti, posadzit mnie w pokoju petnym drukarek...
ZrozumieliSmy, ze pomimo naszej pracy wtozonej w produkt i duzej ekscytacji wcigz jesteSmy w potowie
drogi. Postanowilismy jednak sprobowac inaczej, znalez¢ inny wytrych do firm. Mowienie jezykiem korzysci
i uswiadamianie ryzyka zwigzanego z uzywaniem dokumentow drukowanych to byt pierwszy element.

A kolejny?

Nie byta to niska cena; nawyki trudno zwalczy¢ jedynie cena. Gdy juz przekonalismy klienta do idei, trzeba
byto nam znalez¢ jeszcze osobe, ktdra po stronie organizacji zawalczytaby o to wdrozenie, wniosta je
do spotki niejako na swoich plecach. Nauczylismy sie znajdowac takich ,ewangelistow zmian” w organiza-
cjach, ktorzy mieli rownolegle do czynienia z operacjami sprzedazowymi, obiegiem umow czy
przygotowywaniem dokumentow w firmie. | to byt strzat w dziesigtke. Coraz czesciej zdarza sie nam dzis,
ze zaczynamy relacje z duzymi klientami od matych krokdéw, bezpiecznych dla organizacji, czyli od PoC-a -
pilotazowego wdrozenia. Realizujemy go bardzo szybko, w 2, 3 tygodnie maksymalnie, np. w obszarze B2E
(business to employee) z dokumentami HR-owymi. Zachecamy bank, by przetestowat rozwigzanie
najpierw na swoich pracownikach lub wspoétpracownikach, bo trzeba ich zatrudni¢, da¢ obiegéwki, podpi-
sywac wnioski urlopowe, wystac PIT-y itp.

Zaczynacie od matego kroku, ale tak naprawde
gotowi jestescie od razu na wigkszy?

Tak, jednak mamy w sobie pokore. Praca z duzym partnerem uczy nas, ze po naszej stronie musimy wyma-
gac od siebie 110 proc., jesli chcemy przestac nazywac siebie dalej startupem. Tu nie ma miejsca na btedy



mtodosci. Procesowo, podejsciem do klienta i zaawansowaniem produktu jestesmy zatem juz dojrzata,
dynamicznag firma. Jesli méwimy o sobie per startup to tylko dla korzy$ci marketingowych, w wyjatkowych
sytuacjach. Dla nas jasne jest, ze nikt z banku nie podpisze umowy z Autenti, dopdki nie bedzie miat
pewnosci, ze dajemy odpowiednie gwarancje bezpieczehstwa, dostepnosci systemu, skutecznosci dziata-
nia. Nasza karta przetargowa to tez doswiadczenie zawodowe, wiek zatozycieli, relacje z rynkiem. Nasi
klienci, tacy jak Vienna Life, Medicover czy Siemens, nie wzigli sie z przypadku.

Z rozmow z innymi fintechami wynika, ze potrzebujg bankow, a jednoczesnie
skarzg sie na ich specyfike dziatania, przewlekanie proceséw
w nieskonczonosé. Moze nie potrafig zyskac sobie przychylnosci ,,ewangelisty”?

.Ewangelista”, powiedzmy w banku, nie oznacza, ze wdrozenie zadzieje sie w tydzien czy miesigc. Oznacza,
Ze mozna w miare zwawo animowac proces, posuwac go do przodu. Widzimy, ze banki chca, potrzebuja
i szukajg innowacji. A jednoczesnie sa, jak my ich nazywamy, mamutami.

Nie brzmi to jak komplement.

To nie jest nasycone pejoratywnie. Mamuty, poniewaz sa naprawde duze, stgpajg wolno, ostroznie. Stan-
dardowe wdrozenie rozwigzania IT w banku to niemal zawsze p6t roku, do roku. Jednak gdy juz sie uda
uzyskac to zaangazowanie, idziemy razem na duze towy - na rynek majacy nawet setki tysiecy, a nierzadko
miliony klientéw. Cho¢ wczesniej czeka nas jeszcze tzw. grillowanie.

Korporacyjny czysciec?

Nie ma co przed nim uciekac¢. Warto przez niego przejsc. Zdobycie duzego klienta z branzy finansowej to
wyczyn, precedens. Z catym szacunkiem dla pozostatych firm dziatajgcych na rynku - jesli bank mnie
zwalidowat, to wiem, ze robie dobry biznes i wtedy inni tez myslg tak o naszej ustudze. Skoro wszystkie
dziaty prawne, compliance, technologiczne, a nawet KNF (ze swa listg wytycznych) zdecydowaty, ze
w banku nie tylko chca, ale i mogg korzystac z Autenti, to znaczy, ze mozemy z otwartg przytbicg atakowac
najtrudniejsze twierdze.

Grillowanie nie bywa stratg czasu?

Mamy cierpliwosc¢ i zrozumienie dla tego typu procesow, sami przeciez pracowalismy w korporacjach. To
jest ich styl, a czesto i wymaog dziatania. Trzeba pamieta¢, by nie koncentrowac sie tylko na zdobyciu
kontraktu z bankiem i na to przekierowywac¢ wszystkie sity i srodki. Na korpo sie czeka, a to kosztuje.
Zatem warto dywersyfikowaé swoja oferte, sprzedajac réwniez ustugi do MSP. Do tego, na grillowanie,
trzeba sie przygotowac - zna¢ potencjalnego klienta od podszewki. Mysmy nawet podszywali sie pod klien-
tow bankow, zeby zobaczy¢ jeszcze przed prezentacja, jak dziatajg u nich rézne ,papierowe” procesy.

Zatem nie macie w stosunku do bankoéw jako klientow wiekszych wymagan?

W sferze zyczen - owszem, cho¢ staramy sie byc¢ realistami. Na pewno brakuje u nich jeszcze wiekszej
otwartosci na zmiane i traktowania mniejszych firm jak prawdziwych partnerow biznesowych. Innowacje
z zewnatrz to przeciez dla bankdéw wazny element budowania przewagi konkurencyjnej, optymalizacji
i poprawy wizerunku. Na szczescie tu widzimy duzy progres w stosunku do tego, co byto jeszcze kilkana-
$cie miesiecy temu. Jest w finansach coraz wiecej tzw. pozytywnych wariatéw, stojgcych murem
za nowymi technologiami. A przeciez zazwyczaj fintechom wystarczy ledwie promien zielonego swiatta od
korporacji. Na zasadzie - dobrze, macie troche przestrzeni dla siebie na start, zrébcie pilotaz, uchylamy
drzwi. To na poczatek wystarczy. Potem rewolucja napedza sig¢ juz sama i przenosi na kolejne branze.




Zaproszenie do gry w innowacje

Anna Strezynska

Carrotspot ®1 Ca rFOtSpOt

W waszej grupie jest kilka spotek technologicznych, w tym Carrotspot.
Dlaczego w jego przypadku zaprzegliscie technologie akurat do HR-u?

Byto w tym - jak to w przypadku startupow bywa - troche przypadku. Gdy rusza mtoda firma technologicz-
na, to w duzym stopniu jej poczatkowym zajeciem jest szukanie modelu biznesowego, ktoéry sie obroni
i pozwoli jej odnies¢ sukces, oby jak najwiekszy. Czesto na poczatek sukcesem jest juz samo przetrwanie.
Stwierdzilismy, ze mozemy zaoferowac nietypowe ustugi, mamy doswiadczenie, konkretne osiggniecia,
nazwiska i relacje z rynkiem. A skoro nasz software house z grupy oferowat wczesniej ustugi w blockcha-
inie, w sztucznej inteligencji i w loT, to mogliSmy robi¢ bardziej ztozony produkt. Carrotspot
dedykowalismy wiec konkretnemu wycinkowi: HR-owi na poziomie zarzagdczym, menedzerom i wyspecjali-
zowanym dziatom w firmach. Czyli wszystkim tym, ktérzy rozumiejg zwigzek pomiedzy sukcesem firmy
a dobrostanem zatrudnionych w niej pracownikdw.

Jak rozumiem, ten dobrostan nie oznacza co najwyzej
zaawansowanej wersji kalkulatora wynagrodzen i premii.

Carrotspot graw innej lidze. Powstat jako przeciwwaga do znanych wszystkim proceséw motywowania
pracownikéw - czyli do$¢ prymitywnego sktaniania ich za pomocg benefitéw do tego, zeby przez chwile
wiecej pracowali i krecili wyzsze KPI. Powstat po to, by pracownicy rzeczywiscie czuli sie tak dobrze
w firmie, zeby utozsamiac¢ swoj interes z interesem firmy. Dlaczego? Bo czujg, ze firma daje im mozliwos¢
zaspokojenia roznych zyciowych aspiracji, nie tylko zarobienia wiekszej liczby pieniedzy. Wtedy wtasnie
w pracownikach powstaje idealna kompozycja lojalnosci, kreatywnosci i wydajnosci. Zatem Carrotspot to
platforma szukajaca dla pracownika szytych na miare programow motywacyjnych. Zresztg najpierw
budowalismy jg z myslg o naszych pracownikach. Stad tez wzieta sie np. tokenizacja, pozwalajgca na
natychmiastowe nagrodzenie i przypisanie nagrody do konkretnego zadania. W Carrotspot firma moze
sprawic, by nagroda byty dostepne jej zasoby, np.: miejsce parkingowe, sala konferencyjna na prywatny
uzytek czy ekstra dzien wolny, ale ogromny nacisk stawiamy na docenianie niematerialne.

Kto jako pierwszy, zewnetrzny klient podchwycit ten pomyst?

Iwona Wencel, wiceprezes Wirtualna Polska Holding ds. HR. To Wirtualna Polska byta naszym pierwszym
testowym klientem, a Iwona Wencel poswiecita nam mnostwo czasu, zeby pokaza¢ catg mechanike relacji



w takiej ztozonej firmie. To pozwolito podnies¢ nasz produkt na nowy poziom. Ona tez byta pierwszym
odbiorca, czytelnikiem naszych pomystow, namoéwita nas na start w konkursie HR Tech, gdzie przebilismy
kilkadziesigt innych startupdw i z pierwszego miejsca rozpoczelismy trzy pilotaze. Bardzo nam pomogta.

Pracujecie ze soba do dzis?

WP zdecydowata sie na inng platforme, majaca benefity sportowe. Wybrane rozwigzanie byto gotowe
do petnego wdrozenia, my dopiero ,wygrzewalismy” catosc¢. Dla nas benefitem byt juz sam fakt, ze ktos tak
wysoko postawiony w korporacji i tak dobrze zorientowany w tematyce, a zarazem zyczliwy, poswigcit nam
tyle czasu. Wierze, ze w taki czy inny sposob bedziemy w przysztosci jeszcze wspotpracowac.

Wasza przysztosc¢ to takze wiecej niz polski rynek?

Zaczynamy penetrowac rynki zagraniczne. Dostalismy mozliwos$¢ rozmowy z wielkimi, naprawde gigan-
tycznymi korporacjami finansowymi typu J.P. Morgan czy Citi. Dyskutujemy z nimi na temat naszego
produktu, dostajemy bardzo duzo konkretnych, kluczowych informacji zwrotnych, wskazéwek, w jaki
sposob globalizowa¢. Bo on musi by¢ uniwersalny, ale i dopasowany zaréwno do réznic kulturowych, jak
i prawnych. Z zagranicy styszymy tez, jaki tkwi w nas potencjat.

Wyrézniacie sie?

Tak. Zarowno na rynku, jak i w dziatach HR brakuje takich technologii jak nasza. Brakuje narzedzi napraw-
czych i zapobiegajacych rotacji, diagnozujgcych problem HR-owy, zanim dojdzie do jego eskalacji.
W Carrotspot poszlismy zdecydowanie dalej niz lokalna konkurencja. W Polsce wiekszo$¢ rozwigzan
koncentruje sie na platformach benefitowych, na ktérych mozna wybierac¢ rézne korzysci. Ale one nie
pracuja z cztowiekiem. Tymczasem dla nas praca z cztowiekiem to DNA. Tu korzystamy m.in. z eksperckiej
wiedzy naukowcow z Uniwersytetu SWPS. Oni pomagajg nam konstruowac ankiety, budowac programy
badawcze, diagnozujace potrzeby konkretnych firm. Ludzkie potrzeby. Czasem zartuje wiec, ze jestesmy
raczej firmg HR-owa, genialnie stosujaca narzedzia cyfrowe.

Doceniaja to takze klienci z segmentu finansowego?
Tak, to nasz bardzo wazny segment. A zarazem bardzo trudny.
Dlaczego wazny?

Cho¢ moze tego na pierwszy rzut oka nie widac, instytucje finansowe majg wewnetrznie burzliwy okres,
dotykaja je zwolnienia na duzg skale. £gczy sie to m.in. z procesem cyfryzacji w finansach, nabiera on
dynamiki, do tego dochodzg konsolidacja operacji typu back office i konsolidacja samych instytucji. Gdzie
tu nasza rola? My pomagamy pracodawcy zapanowac nad kryzysami, ktore dotykajg zespoty objete zmia-
nami, zwolnieniami, restrukturyzacja. Pozytywne jest to, ze w bankach ludzie dobrze rozumieja korzysci
wynikajace z takich narzedzi jak Carrotspot, pracownicy sg Swiadomi i aktywni. Stawiajg pracodawcy
madre wymagania. | nie sg zamknieci na technologie.

A dlaczego zatem to trudny partner?

No wtasnie - technologia. Czes¢ struktur w bankach spowalnia wdrazanie innowacji technologicznych,
wigzac je z postepem automatyzacji procesow w tym sektorze i przysztymi... zwolnieniami. Technologia
tez bywa blokada z innej strony, bo my pracujemy w chmurze. A banki bojg sie chmury, KNF wydat swoje
stanowisko na temat chmury w relacji z danymi klientow, zresztg wcale niezamykajgce rynku na chmure,
tylko stawiajgce wymagania. Tymczasem nasz produkt w ogdle nie dotyczy danych klientow, to sa tylko



wewnetrzne procesy bankowe. Zatem stanowisko KNF w ogdéle go nawet nie dotyka. A mimo wszystko
podpadamy pod mase procedur, ostroznosciowo, co oznacza dtugie miesigce pracy nad umowa.

A jednak z nimi pracujecie. Korzysci przewazajg nad kosztami.

Z racji moich poprzednich zaje¢ dobrze znam specyfike dziatania bankdw, ich wymogi formalne - poniekad
systemowo potrzebne -i wysoki poziom technologiczny. Instytucje finansowe oczekujg rozwigzan na
wysokim poziomie, m.in. UX-owym, nieodstajacym od tego, co same proponujg milionom klientéw.
W koncu technologicznie polskie banki to Swiatowa elita, sa liderami takze pod katem innowacyjnosci.
Budujg akceleratory, korzystaja z blockchaina w praktyce, buduja piaskownice regulacyjne, wyjete z requ-
lacji krajowej, gdzie mozna ¢wiczy¢ rézne rozwigzania i sprawdzac ich bezpieczenstwo, stabilnos¢. Tu
odbieramy na tych samych, blockchainowych falach.

Jakies$ wskazowki dla bankowcow, jak pogtebic relacje ze startupami?

Po pierwsze - ludzie. Banki musza edukowac ludzi wprowadzajacych do srodka innowacje z zewnatrz. Tak,
aby prostowac $ciezki startupom i samemu moc szybciej korzysta¢ z benefitow technologii, zanim nie
stana sie one przestarzate lub ich tworcy nie zakotwiczg sie u konkurencji. Do tego dochodzi wspolnota
celu: bardzo czesto spotykamy w bankach ,hamulcowych” czy wrogie frakcje o przeciwstawnych celach.
Naszym celem, jako startupu, jest skuteczne wdrozenie, a na to sktadaja sie np. testowanie produktu
i dostep do ludzi, ktorzy beda z niego korzystali, mozliwosci modyfikacji rozwigzania po ich feedbacku czy
zmianach w regulacjach. Wiec nie bojmy sie zmian w projekcie, nawet tych nieplanowanych. A jednocze-
snie bgdzmy gotowi, aby zaptaci¢ za nie startupowi. Nie dobrym stowem, ale w ztotéwkach.

A w drugg strone - jest cos niepoliczalnego, co startup moze da¢ nie
tylko bankom, lecz takze korporacjom, duzym organizacjom?

Swiezos$¢, wdzierajaca sie do samego $rodka tych instytucji. Startupy niosa zdrowy ferment. Wysytaja
jasne komunikaty: ,Mysl inaczej!”, ,Wyjdz z tej ciasnej procedury”, ,A moze wcale nie masz racji?”. Na
poczatku to jest zawsze takie ,a co on mnie bedzie uczyt, przeciez ja w tym siedze cate zycie”. Startup
wysyta do korporacji zaproszenie do przygody - to zawsze dziata, nie tylko w sektorze bankowym. Trzeba
wciggac ludzi w swojg gre i przygode, ale nie dla samej gry, lecz dla konkretnych efektow, pozwalajacych
zachowac wysoki standard ustug i nasze polskie liderowanie na rynku np. ustug bankowych czy telekomu-
nikacyjnych. Zaproponowac im zarowno intelektualng przygode, jak i pdzniejszy udziat w wyniku. Tak zeby
mogli sie tez nim cieszy¢ i by¢ z niego dumni.




W innowacjach lepiej

przepraszac, niz prosic

Maja Schaef =
Chatbotize chatbégtize

Zwykle zanim startupowe rozwigzanie zyska aprobate duzego klienta, jego
autorzy muszg sie sporo napoci¢. Tymczasem wam poszto jak z ptatka.

W jakim$ sensie tak, cho¢ - pracujgc np. z branza finansowa w Polsce - dociera do nas, ze proces
decyzyjny to nierzadko dtuga i wyboista droga. Mimo to zaczelismy szybko i sprawnie. Juz pod koniec 2017
r., gdy rozwijatam software house i dostarczatam dedykowane oprogramowanie dla poszczegolnych klien-
tow, obserwowatam rosnacy trend komunikacji przez czat, szczegolnie w przypadku milenialséw
i generacji Z. Spotkatam sie wowczas z naszym zaufanym klientem, InPostem, aby zaproponowac¢ zauto-
matyzowanie procesow w kanatach tekstowych i tym samym odcigzy¢ dziat obstugi klienta z odpowiedzi
na powtarzalne pytania w trakcie intensywnego okresu przedswigtecznego. Zgodzit sie.

To wtedy narodzit sie Chatbotize?

W tamtym momencie nie byt to finalny produkt, a wdrozenie dla jednego klienta. Projekt okazat sie
sukcesem i przyniost InPostowi spektakularne rezultaty, co zachecito nas do stworzenia rozwigzania
generycznego, dostepnego dla szerokiego grona klientow dzieki obnizeniu kosztu wdrozenia poprzez
zastosowanie dystrybucji w modelu Software as a Service. W ten sposdb drastycznie obnizyliSmy prég
wejscia dla chetnych do przetestowania takiego rozwigzania.

Naile jest ono potrzebne i unikalne?

Usprawnienie komunikacji w kanatach czatowych oznacza wprowadzenie automatyzacji, ale tez wykorzysta-
nie tego typu interfejsu do budowania relacji z potencjalnymi klientami, angazowania ich i sprzedazy.
Jednoczesnie automatyzacja oznacza odcigzenie dziatéw obstugi klienta z odpowiadania na powtarzajgce
sie pytania. Rozwigzanie $wietnie sprawdza sie réwniez w usprawnieniu komunikacji wewnetrznej w firmie,
stajac sie centralnym Zrédtem dostepu do przydatnej wiedzy. Podsumowujac, z jednej strony klienci oszcze-
dzajg dzieki automatyzacji, z drugiej - zarabiajg dzieki budowaniu dtugofalowych relacji.



Ros$niecie na fali tej InPost-owej renomy?

Wdrozenia u rozpoznawalnych marek oczywiscie pomagajg nam przekonac kolejnych klientow, ale
rosniemy dlatego, ze odpowiadamy na realne potrzeby i najbardziej palgce problemy duzych organizacji.
W tym momencie firmy nie stoja juz przed pytaniem: ,Automatyzowac, czy nie automatyzowac?”’, a ,Jak
zautomatyzowac najefektywniej, zyskujac przy tym na satysfakcji klienta?”. Nasza filozofia dziatania
polega na nieustannej nauce. Uczymy sie od siebie nawzajem w zespole, uczymy sie w akceleratorach. Ale
najwiecej ucza nas klienci, z ktérymi nieustannie pracujemy nad rozwojem produktu i dostosowaniem go
do ich zmieniajgcych sie potrzeb. Méwimy tu takze o klientach spoza Polski, m.in. z CEE, ale i z Wielkiej
Brytanii czy nawet Kenii.

Ten ostatni kierunek brzmi bardzo egzotycznie.

Wbrew pozorom destynacje takie jak Afryka czy Ameryka Potudniowa sa dla innowacji bardzo obiecujace.
Szczegdlnie dla tych zwigzanych z szeroko pojetym mobile. Pokusze sie tutaj o porownanie do rynku
finansowego Europa vs Stany Zjednoczone. USA sa pionierami rynku finansowego, jednak utknety na
etapie czekéw. Europa, z naciskiem na Europe Srodkowa i Wschodnia, wprost z obrotu gotowka przesko-
czyta na ptatnosci internetowe i zwigzane z tym innowacje . Zwyczajnie omingliSmy pewien etap. Podobna
sytuacja ma miejsce w krajach Ameryki Potudniowej czy Afryki - niewielu obywateli ma komputery, ale
wiekszos¢ dysponuje smartfonem. Dlatego ptatnosci mobilne czy ustugi dostepne z poziomu aplikacji na
telefon sg tam oczywistoscig. Komunikatory internetowe rozwijajg sie nawet dwa razy szybciej niz na
innych rynkach. WhatsApp czy Messenger to wiodace aplikacje, a co za tym idzie - ogromny potencjat dla
firm, ktore szukaja kanatow dotarcia do potencjalnych klientow.

Cho¢ najwiecej klientow macie z Polski.

Myslenie w kategoriach Polski jako wymarzonego rynku jest niebezpieczne. To rynek na tyle duzy i zaawan-
sowany, ze pozwala rozwing¢ dobrze prosperujgca firme, dlatego moze ogranicza¢ w rozwoju. Gdy
spojrzymy na innowacyjne firmy z globalnym sukcesem, to widzimy, ze czesto pochodzg z bardzo matych
krajow i ich myslenie od dnia zero jest skierowane globalnie. To prawda, w tym momencie najwigcej
naszych klientéw to polskie firmy i polskie oddziaty globalnych korporacji. Traktujemy to jako pierwszy
krok. Wspomniane firmy stanowia dla nas pomost na $wiat, czyli do swoich oddziatéw na innych szeroko-
$ciach geograficznych.

Czy wasze globalne ambicje oznaczajg zapowiedz wyprowadzki z Polski?

Polska jest krajem intensywnie rozwijajgcym sie, doskonatym do wdrazania innowacji, ale przede wszyst-
kim opracowywania innowacyjnych rozwigzan. Mamy dostep do wykwalifikowanej kadry, fantastycznych
programistéw, dzieki ktorym mozemy budowac technologie duzo taniej i lepiej niz nasi konkurenci
za granica. Jestesmy szybcy i elastyczni. Ale matematyka nie ktamie - za granicg sprzedajemy nasze
rozwigzania za wyzsze stawki, a wisienka na torcie jest sam proces decyzyjny, ktory jest zauwazalnie krot-
szy dzieki bardziej liberalnej interpretacji regulacji prawnych. Nie wspominajac o rynkach, ktorym obce
jest pojecie RODO. Mimo to nie zamierzamy rezygnowac z polskiego klienta i na pewno nasza gtowna
siedzibg i centrum innowacji bedzie Polska.

Jak wyrazne s3 to réznice?

W kontekscie procesowania umowy to zagranica jest kilkadziesiat procent szybsza. Cho¢ przeciez tam
réwniez obowigzujg RODO i tysigce innych przepisow. A jednak korporacje za granicg, nawet na Stowacji
czy w Czechach, maja taka mentalnos¢, ze wolg co$ wprowadzi¢ szybciej i potem ewentualnie doszlifowy-
wac to prawnie. Jak sami mowig: wolg przepraszac, niz prosic.



Moze nie ma tu takiego zapotrzebowania na chaty?

Przeciwnie - to jak najbardziej realna potrzeba biznesowa na rynku finansow. Wedtug naszych analiz to
wtasnie branza finansowa najbardziej potrzebuje automatyzacji, szczegolnie w obszarze obstugi klienta,
procesdéw wewnetrznych czy onboardingu nowych pracownikdéw. Z catego spektrum rozwigzan, ktore
oferujemy, najtrudniej przekona¢ nam banki do kontaktu z klientami przez aplikacje Messenger. To delikat-
ne kwestie, ktére w polskim prawie lewitujg poniekad w szarej strefie. Na szczescie to juz sie zmienia.
Aplikacje z rodziny Facebooka (Messenger, WhatsApp, Instagram) coraz lepiej odpowiadajg na potrzeby
i watpliwosci instytucji finansowych. My rowniez umacniamy swojg pozycje i wiarygodnos$¢, m.in. dzieki
udziale w programie dla startupéw PKO Banku Polskiego.

Jednak wciaz jest tu wiele ,ale”.

Jesli czeka nas dtugi i kosztowny proces decyzyjny, mnéstwo spotkan i analiz prawnych, to oznacza to
tylko tyle, Ze koszt wdrozenia dla klienta musi by¢ wigekszy. Dla startupow takich jak Chatbotize, ktore
kierujg swojag oferte to duzych organizacji, w tym finansowych, dobrym rozwigzaniem sa strategiczne
partnerstwa z firmami majgcymi juz gtebokie relacje biznesowe z bankami czy towarzystwami ubezpiecze-
niowymi. Wtedy mozemy skoncentrowac sie na tym, w czym sie specjalizujemy - dostarczaniu wartosci
dla klienta.

Naprawde wdrozenie w banku to taka sciezka zdrowia?

Caty czas koncentrujemy sie na negatywach, ale gdyby byto tak zZle, to nie zdecydowalibysmy, ze branza
finansowa jest ta, na ktorej najbardziej chcemy sie skupia¢ w Chatbotize. W duzych organizacjach, zwtasz-
cza w bankowosci, obserwujemy powstawanie dziatow innowacji, ktérych naczelnym zadaniem jest
obserwacja rynku, tzw. scouting startupow, dobieranie rozwigzan i ich wdrazanie. To bardzo pomocne
i zdecydowanie przyspiesza caty proces, poniewaz taki dziat staje sie naszym ambasadorem marki
wewnatrz korporacji.

Na co jeszcze w czasie technologicznej rewolucji powinny zwréci¢ uwage firmy
z sektora finansowego, by nie zosta¢ z tytu?

Mam poczucie graniczgce z pewnoscia, ze banki nieco po omacku podchodzg do grupy najmtodszych
klientow. Prowadzilismy intensywne badania nad ta wtasnie grupa i wniosek jest jednoznaczny - instytucje
finansowe kiepsko odpowiadajg na ich potrzeby. To na pewno wyzwanie, ktéremu musza sprostac
w najblizszych latach, aby wygrac¢ wojne o klienta mtodego pokolenia, ktory przeciez dorasta i za moment
bedzie tym przynoszacym najwieksze przychody. Drugim wyzwaniem jest oczywiscie odpowiedz na rosng-
ce koszty obstugi klienta, ktére zwigzane sa z coraz wyzszymi pensjami, ale tez epoka cyfryzacji, w ktorej
zyjemy. To czesto od jako$ci odpowiedzi i czasu jej udzielenia zalezy, czy klient bedzie naszym ambasado-
rem, czy wrogiem. Szybkos¢ absorbcji innowacji od startupéw moze okazac sie kluczowa w tej grze
0 najwyzsza stawke - serce i portfel klienta.




Startupy poderwqg

korporacje do sprintu

K f Sobczak
cmplactty IAEMPLOCITY

Twoja praca to tworzenie botéw, szukajgcych ludziom... pracy.
Brzmi nieco jak science fiction.

Coraz wiecej ludzi i firm docenia dzis efekty pracy botéw, napedzanych sztuczng inteligencja. Ale gdy
zaczynalismy te 5, 6 lat temu, to nasi rozmdwcy robili naprawde wielkie oczy. Teraz nasz Emplobot szuka
ludziom pracy, karmiac sie autorskimi algorytmami i posiadajac m.in. inteligencje w zakresie przetwarza-
nia jezyka naturalnego. Do tego dziata niczym marketplace - wspiera osoby szukajace pracy i jednoczesnie
daje efektywne narzedzie firmom poszukujgcym idealnie dopasowanych pracownikow.

Gdy zaczynaliscie, takie rozwigzanie gdzies istniato?

Tak naprawde temat zrobit sie goracy 2, 3 lata temu, wraz z postepem technologii, ktéra po prostu stata sie
osiggalna i skuteczna. W tym czasie, gdy zaczynalismy, istniato jednak cos innego - moje poczucie stabo-
Sci procesowej w rekrutacji.

Wysytanie dziesigtek CV i dostawanie dziesigtek nietrafionych ofert?

Doktadnie. Przeciez istotg wtasciwej rekrutacji jest precyzyjne i szybkie potacznie odpowiednich kandyda-
tow z wtasciwym pracodawca. Sztuczna inteligencja rozwijana w Empolcity to potrafi: likwidujemy
element frustracji na rynku pracy, dostarczajac dla niego narzedzia do automatyzacji procesow pozyski-
wania kandydatéw tzw. sourcingu. Emplobot jest kluczowy takze we wstepnej selekcji, nazywanej w branzy
pre-screeningiem.

Kandydatow ani rekruterow nie odstrasza
ten niejako odhumanizowany proces rekrutacyjny?

Spdéjrzmy na ofensywe komunikatoréw, np. WeChata w Chinach czy Messengera. Tekst staje sie dominuja-
cym srodkiem komunikacji, ludzie sg gotowi prowadzi¢ dialogi tekstowe z poziomu smartfonai o ile bot po
drugiej stronie rozumie ich jezyk naturalny, o tyle nie maja wielkich oporow, by wykorzystywac wysytanie
wiadomosci na czacie jako elementu rekrutacji. Oczywiscie, zaktadam, ze w dtuzszej perspektywie do gry
w HR-ze wejda takze boty rozpoznajace gtos.



Kto byt tym pierwszym, ktory uwierzyt w to, ze nowa fala nadchodzi?

Budimex zaczat korzysta¢ z Emplobota w marcu 2018 r. To byt moment zwrotny, kluczowy. To byt pierwszy,
wymierny dowdd na to, ze rzeczywiscie to, co robimy, ma sens. Oczywiscie, wczesniej mielismy tez wsparcie
i zaufanie od inwestorow, granty unijne oraz $wietny zespét. Jednak nie czarujmy sie - Emplobot powstat po
to, by uzywaty go firmy i kandydaci. Zatem kazdy kolejny klient dodawat nam pewnosci siebie. Dzi$ jest ich juz
kilkudziesieciu. Przetomowe sg tez chwile, gdy stysze, ze nasz bot byt czyims swietnym i skutecznym asysten-
tem przy poszukiwaniach pracy, a takze gdy rekruterzy méwig o Emplobocie per supermoc. To nas napedza.

Budimex dostat te supermoc od pierwszego dnia?

Na pewno cos ryzykowat, musiat podja¢ wysitek bycia niejako ojcem chrzestnym przy naszym rynkowym
debiucie. A jednoczesnie, dzieki temu zaangazowaniu na poczatkowym etapie, Budimex mogt wypracowac
z nami sporo rzeczy, rozwigzan, dopasowanych do jego potrzeb, ktére potem staty sie standardem naszej
ustugi. To byt jego przywilej.

Jego sladem podazaja kolejne firmy, koncerny, korporacje?

Ta machina ma tendencje do samonapedzania sie. Na pewno fakt, ze Emplobot pracuje np. dla duzego
banku, dziata na wyobraznie nie tylko konkurencji. Ale z drugiej strony sprzedaz jest wcigz dla nas duzym
wyzwaniem, bo rzeczywistos$c¢ skrzeczy. Dzi$ kazdy menedzer pytany o innowacje kiwa twierdzaco gtowa.
Ale praktyka pokazuje, ze nie mozemy popada¢ w samozadowolenie i oczekiwac, ze biznes sam nas
zrozumie i zacznie uzywac.

To znaczy?

Sa nieraz takie momenty, Ze na spotkaniach w duzych firmach jestesmy traktowani niejako z pobtazaniem,
jako zabawka, gadzet, a nie jak rozwigzanie pomagajace rozwigzywac¢ skomplikowane wyzwania na linii
przedsiebiorstwa - pracownicy. Oczywiscie mamy cierpliwo$¢, edukujemy rynek. Znamy swojg wartosc
i potencjat - dowodem na to jest m.in. wsparcie od inwestordow czy NCBR. To pozwala nam takie wyzwania
traktowac jako szanse, a nie problem.

Widzicie zatem dla siebie szanse rowniez poza Polska?

Z takg mysla powstalismy i dziatamy. Obecnie mamy co prawda klientow tylko z Polski, ale wierze, ze to
tylko pierwszy etap. W naszej strateqgii zapisaliSmy plany wejscia na pie¢ rynkéw Europy Zachodniej i do
Stanow Zjednoczonych - to jeszcze w 2020 r. Zabrzmi nieskromnie, ale tak jest: budujemy projekt globalny.
W swoim obszarze chcemy by¢ najlepsi na swiecie.

A w Polsce macie jeszcze co$ do udowodnienia?

Jasne, tujest jeszcze sporo do zrobienia i nie zamierzamy sie z tym kry¢. Jednak nat6zmy na to inng perspek-
tywe - podzielnosci uwagi. Mozemy zatem koncentrowac sity tylko na Polsce, maksymalizujac, probujac,
zdobywajac przyczotki, pozwalajgce nam zarabia¢ i utrzymywac rozwoj firmy na skale lokalna. Przy czym tto
jest takie, ze taki rozwoj oznacza skrzyzowanie szabel z tutejszym hegemonem, czyli grupg Pracuj i dalsze
uswiadamianie instytucji w kwestii wyzszosci technologii nad tradycyjng papierologig. Tymczasem mamy
potencjat na duzo wiecej - takze poza Polska nie brakuje zywo zmieniajacych sie, otwartych rynkow z dobry-
mi marzami i wysokg absorpcjg nowych technologii. Firmy ze Skandynawii czy z Wysp Brytyjskich wrecz
same zapraszajg nas na rozmowy. Oczywiscie, np. Niemcy sg bardzo hermetyczne, ale jednoczesnie majg
potencjalnie duze potrzeby, ktore mozemy zaspokoi¢ w kontekscie liberalizacji niemieckiego rynku pracy
np. dla Ukraincédw. Szukamy wiec tam swojej szansy, tak zeby wpisac sie w ten trend.



Za Odra czy na Wyspach tez bedziecie szuka¢ duzych firm?

Tak, to nasz naturalny partner, mniej wiecej 80 proc. naszych klientow. W Polsce te firmy sg najczesciej
z sektora finansoweqgo, ubezpieczeniowego. | to nie jest tak, ze sami ich szukamy. Branza finansowa
w Polsce jest bardzo aktywna na polu pozyskiwania innowacji, przeszta juz z fazy deklaracji, ogtaszania,
do etapu zamieniania stow w czyny. Banki, ubezpieczalnie widzg, ze Al w rekrutacji jest szansg i jednocze-
Snie majg $wiadomosg, ze nie sg w stanie w rozsadnym budzecie oraz czasie stworzy¢ samemu narzedzi
tej klasy. Dla duzych firm stworzenie innowacji w formule wewnetrznej - jesli nie jest to w nurcie ich core
businessu - to problematyczny proces. Wtedy wtasnie sg potrzebne gotowe, elastyczne rozwigzania od
firm technologicznych, takich jak my.

Skoro s3 tak otwarte, to rozumiem, ze wspoétpraca
i wdrozenia idg szybko, bank za bankiem?

Bywa roznie. Zwykle nasz kontakt zaczyna sie od kilku spotkan twarza w twarz i dosc¢ szybko klaruje sie,
w jakim tempie sprawy sie potocza. Zdarzyto sie, ze staneliSmy na gtowie, by ledwie w kilka dni podpiac¢
Emplobota do duzej instytucji. Wiadomo, entuzjazm klienta szybko udziela sie startupowi, ktory jest
w stanie zrobi¢ wtedy naprawde wielkie rzeczy. Ale nierzadko wpadamy w procesowa karuzele, czyli 3, 4,
aczasem nawet 7 miesiecy spotkan, pytan, pieczatek...

Wiecie juz, ktoredy najskuteczniej jest sie ,wtamac” do korporac;ji?

Najtatwiej przez dziaty HR, ktdre jednak czesto majg najmniej sity przebicia sie wyzej. Cho¢ zauwazam, ze
z kwartatu na kwartat HR-y zyskujg punkty w korporacyjnych hierarchiach. W bankach dobrym punktem
zaczepienia sg oczywiscie dziaty innowacji, transformacji cyfrowej. Na tle innych branz to wtasnie finanse
maja $wiadomosc i zasoby do inwestycji w technologie. Jest to widoczne takze w ten sposéb, ze
np. ze strony bankow dostajemy duzo wartosciowego feedbacku, wyrozumiatoscii wparcia w sferze PR
w mediach. To takze dla nas forma uwiarygodnienia sie w oczach innych. Doceniamy réwniez wspotprace
w formule partnerskiej, gdzie wzajemnie wymieniamy sie wiedza, pomystami i podobnie rozumiemy
dynamike, jaka towarzyszy tworzeniu innowacji.

Choc¢ przydatoby takze przyspieszenie procesow w finansach?

W wielu instytucjach absolutnie tak. Dla banku pét roku wdrozenia to zwykty proces. Dla startupu to czesto
epoka, startupy sa tu i teraz, gotowe do dziatania - o ile majg rozwinieta technologie i poziom swiadczenia
ustug. Jesli startup ma mocna, sprawdzonga technologie i organizacje, to jest gotowy na naprawde wyma-
gajace projekty z duzym partnerem. Ale zarazem potrzebuje adekwatnej gotowosci z drugiej strony. Nie
chodzi o taryfe ulgowa poprzez obnizanie standardéw wejscia dla startupow, a o przygotowanie $ciezki
do sprintu zamiast rekreacyjnego spaceru. Jest tyle wyjgtkowych rzeczy, ktére korporacje moga zrobi¢
wraz ze startupami, ze szkoda traci¢ czas i energie na ,procesowanie procesu”. Trzeba dziatac!




Bank a startup, czyli

lekcja efektywnej wspotpracy

enaer e Nethone

W Nethone twierdzicie, ze Internet nie jest globalng wioska?

Cdz, to, ze mozemy w sekunde zrobi¢ przelew czy wystac e-mail, nie oznacza, ze internauci maja ze sobg
osobiste relacje niczym w realnej wiosce. W wirtualnym swiecie mozemy by¢ anonimowi, a nawet podszy-
wac sie pod czyjas tozsamosc. Sg jednak mozliwosci, by te niedoskonatos¢ globalnej wioski naprawic -
rozwigzaniem jest Nethone. PowstaliSmy po to, by pomoc biznesowi ulepszyc¢ sie¢ i oczyszczac jg z oszu-
stoéw. Nethone pomaga decydowac, czy dany uzytkownik jest tym, za kogo sie podaje. Mamy klientow,
ktorzy sprzedajg online swoje produkty badz ustugi, i to na nich cigzy odpowiedzialno$¢ sprawdzania, czy
przypadkiem nie sprzedajg ich komus, kto wykradt dane karty uzywanej w transakcji. My widzimy, kto
wchodzi do Internetu w kominiarce, a kto nie.

W jaki sposdob?

W naszej technologii wspieramy sie uczeniem maszynowym. Analizujemy ponad 5 tys. zmiennych w czasie
ponizej 2 sinatej podstawie oceniamy uzytkownika. Jestesmy w stanie sprawdzi¢, czy ktos, kto sie loguje,
to jest ta wtasciwa osoba, czy moze to ktos, kto ukradt login i hasto. Patrzymy, jak ta osoba sie zachowuje
w sieci, czy uzywa tego samego urzadzenia co zwykle, w jaki sposob i w jakim tempie wpisuje hasto, jakiej
uzywa przegladarki... Jesli nasze modele wskazg rozbieznosci, to odpowiednio je ocenig i wymuszg dodat-
kowa identyfikacje albo zablokuja taka transakcje. Instytucje finansowe, a takze wszyscy gracze operujacy
online bardzo potrzebuja tego typu rozwigzan. Firmy automatyzujg wiele procesow bezpieczenstwa, ale
nawet gdy samodzielnie przeprowadzajg weryfikacje, to zapewniamy naszym partnerom szeroki kontekst
przeprowadzanych dziatan oraz kluczowe wnioski, potrzebne do podjecia ostatecznej decyzji, czy dana
transakcja jest oszustwem, czy nie.

Robotyzujecie te procesy?

Tak bym tego nie ujat, poniewaz cztowiek i jego pomystowos¢ wcigz sg niezbedne. Natomiast na pewno czyni-
my je bezpieczniejszymi i wydajniejszymi. Wbrew obiegowej opinii uczenie maszynowe jest niezbyt
zaawansowane. Owszem, jest w stanie przeprocesowac bardzo duza liczbe danych w bardzo krotkim czasie, ale
nie jest przy tym kreatywne. Dlatego tak duze znaczenie ma czynnik ludzki w postaci data sciencistow, przypisa-
nych do poszczegdlnego klienta. To oni, rozumiejgc potrzeby biznesowe klienta, tak modelujg dane, aby
niemalze na tacy podac te wiedze uczeniu maszynowemu. Uczenie maszynowe samo sobie nic nie wymysili.



Nethone wymysililiscie wy?

Tak. Nasze DNA Scisle wigze sie z Daftcode, najwieksza w Polsce firma dziatajaca w modelu venture building,
ktora samodzielnie realizuje wszystkie etapy powstawania i wdrazania projektow - od koncepcji przez deve-
lopment, az po wprowadzenie danego produktu na rynek. Przy jednym z nich pojawita sie bardzo konkretna
potrzeba rynkowa, czyli sprawdzanie wiarygodnosci osob zawierajgcych transakcje w sieci. W ten sposob,
nieco w tle, zaczelismy budowac rozwigzanie chronigce ptatnosci; rozwijalismy je krok po kroku. Pewnego
dnia nasze rozwigzanie dojrzato na tyle, ze mozna byto je zaoferowac¢ zewnetrznemu klientowi. Poniewaz
potencjat byt olbrzymi, zatozyliSmy nowa firme, ktora od 2016 r. dziata na wtasny rachunek.

Trudno byto odcig¢ sie od spotki matki?

Ta decyzja o wejsciu w dojrzatosc¢ to nigdy nie jest tatwy moment. Ale szukajac najlepszego przygotowania
do samodzielnego biegu, aktywnie bralismy udziat w wybranych zagranicznych programach akceleracyj-
nych, organizowanych m.in. przez francuski Thales i Plug and Play z Doliny Krzemowej. Do tematu
podeszlismy punktowo, skoncentrowalismy sie na wybranych branzach, w ktérych dziatamy. Stwierdzili-
$my, ze na poczatek strategicznie skupimy sie na bardzo konkretnej branzy, czyli na fraudach w branzy
podrézniczej. To pozwolito nam zdoby¢ pierwszego klienta nie w Polsce, a od razu za granica. Jednak i tak,
pomimo treningu oraz wiedzy, odciecie pepowiny byto wyzwaniem. Po czasie widze, ze wybralismy dobry
moment. Ten proces dodat Nethone pewnosci siebie i dynamiki w dziataniu.

Taki byt plan?

W temacie fraudu w kanatach online - tak. Od razu trafilismy na radar firm z Ameryki Potudniowej, gdzie
w segmencie online travel jest duzo oszustw. Ale np. w przypadku instytucji finansowych najwiecej
klientow mamy z Polski. Tu czujemy sie mocni, bo jestesmy przeciez ,stad”, a na rynku nie ma analogicz-
nego, konkurencyjnego rozwigzania made in Poland. Do tego kultura startupowa naprawde zaczyna sie
w Polsce rozkreca¢, zyskujgc wsrod duzych graczy coraz wiecej entuzjastow. Poziom IT i catej branzy
fintech w Polsce jest na bardzo wysokim poziomie. Ostatnio zintegrowalismy sie z polska firma w zaled-
wie 2 tygodnie - od momentu opracowania dokumentacji, przez testy, po przejscie na tzw. produkcje!
Absolutny rekord swiata.

Ideat?

Nie zawsze jest rézowo. Przyktadowo, polska specyfika sa negocjacje, ale te dotyczace gtéwnie ceny, a nie
jakosci, zakresu czy korzysci z wdrozenia. To troche szkodliwe, bo gdy koncentrujemy sie na cenie, to
niejednokrotnie kosztem rezygnacji z poziomu ustugi. Tymczasem w przypadku bezpieczenstwa w sieci
trudno is¢ na kompromisy. Na szczescie w Nethone zawsze pilnujemy zasady win-win, tak wiec kazda
ze stron jest zadowolona ze wspotpracy.

Z kim zatem pracujecie?

Obstugujemy duze podmioty z branzy turystycznej i e-commerce, takie jak: dziatajgca w blisko 30 krajach
grupe eSky, najwieksze brazylijskie linie lotnicze Azul, Polskie Linie Lotnicze LOT czy miedzynarodowy,
multibrandowy butik odziezowy. Od poczatku 2018 r. firma aktywnie wspotpracuje z sektorem finansowym,
w tym Grupa ING. Wspiera takze wiodgce instytucje pozyczkowe. ,Glejt” od linii lotniczej czy banku
uwiarygadnia nas jako biznesowego partnera, poniewaz daje jasny sygnat, ze duza instytucja nam zaufata
w tak krytycznym obszarze swej dziatalnosci. To dziata na wyobraznie innych potencjalnych partnerow.
Korporacje nie dajg nam szybkiego zwrotu z inwestycji, ale dajg nam zaufanie. A to rownie istotna wartosc,
szczegolnie dla dynamicznie rozwijajacej sie firmy technologicznej.



Wielu startupowcow podkresla formalne wyzwania zwigzane
z praca z bankami. Macie podobne odczucia?

To na pewno nie jest szybki i tatwy proces. Jednak dla nas wspotpraca z bankami i innymi instytucjami
finansowymi jest istotna z kilku wzgledow. To nie tylko srodki finansowe przeznaczone na rozwdj i wizeru-
nek wiarygodnego partnera, lecz takze okazja do samodoskonalenia sie, wchodzenia na wyzszy poziom
z naszym rozwiagzaniem. Zeby spetni¢ wszystkie wymagania takiej instytucji finansowej, trzeba wykona¢
bardzo konkretng, nietatwg prace.

Litania akceptow i podpisow zabiera dtugie miesigce?

Banki z zatozenia muszg dziatac ostroznie i rozumiem to. Ale jednoczes$nie widze przestrzen do akceleracji
procesdéw po ich stronie - nie muszg angazowac kilkudziesieciu osob, skoro w Nethone robia to zaledwie
dwie. Z drugiej strony, zaskoczeniem byto dla mnie bezposrednie, dos¢ luzne personalne podejscie do nas
w bankach. Ruch ku innowacji w bankowos$ci zawsze przycigga osoby otwarte na nowosci, méwigce
podobnym jezykiem, co my. Cho¢ oczywiscie jakosciowa poprzeczka absolutnie nie jest obnizana - tech-
nologiczny startup w wyniku wspoétpracy z wieksza organizacjg bierze na siebie pewne procesowe
wymagania, uktada sie wewnetrznie. To jest dobre, ale to tez zajmuje czas.

Czyli bankowcy sq wam z zatozenia przychylni?

Generalnie nauczylismy sie zaskarbiac ich przychylnos¢, a precyzyjniej méwigc - zrozumienie. W jaki
sposob? Nasza technologia nie jest prosta. Przekazujemy wiedze o niej podczas intensywnej serii warszta-
tow. To wazne, zeby osoby po stronie korporacji rozumiaty nasz produkt, wowczas zwigkszamy szanse na
jego komercyjny sukces. Zatem czesto kwestia udanej wspotpracy sprowadza sie do zlokalizowania
w organizacji takiego aniota, ktéry w nas wierzy i rozumie wartos¢, jakg wnosimy do korporacji. To on
przeprowadza nas przez meandry wspotpracy i tgczy z odpowiednimi osobami.

Aniotowie to nieodtaczny element idealnej wspétpracy z bankami?

Tu wrecz przydatny jest caty zespét. Tzw. project owner po stronie banku to podstawa owocnej wspotpra-
cy. Kto$, kto bedzie caty proces wdrozenia nadzorowat i pilnowat terminow. Do pary potrzebuje jeszcze
kogos$ z mocnag sitg przebicia, w razie gdyby pojawita sie potrzeba nowych zasobdw do kontunuowania
projektu. Musimy takze zidentyfikowac¢ grupe oséb, ktére operacyjnie beda korzysta¢ z nowego rozwigza-
nia i przekazac¢ im wtasciwg wiedze. Oczywiscie, pozostaje tez cata sfera prawna. Marzy mi sie sytuacja,
w ktérej prawnicy banku akcelerowaliby takze kwestie po stronie startupu i zaktadali rownos$¢ podmiotéw.
A na koncu feedback od nich wszystkich - sprawa nie do przecenienia.

Technologicznie w finansach nie ma wiele do poprawy?

Branza finansowa w Polsce prze mocno do przodu - np. infrastrukturalne projekty takie jak Chmura
Krajowa. To rozwigzanie idealne, ktore daje mozliwos¢ szybkiego rozpoczecia dziatalnosci dla startupow.
Wchodza one na Chmure, aby w bezkolizyjny sposob moc integrowac sie z bankiem. Gdy taka Chmura ma
jeszcze btogostawienstwo KNF, oznacza to zdjecie ze startupow wielu obcigzen procesowych i kosztéw
przy wdrozeniach. To, czego banki mogg wcigz nauczyc¢ sie od startupow, to sprawnosc¢ procesowa przy
wdrazaniu technologicznych nowinek. | coraz czesciej tego sie wtasnie ucza!




Nie sam pomyst sie liczy

Hubert Guzera
Placeme ploceme.

Czy w erze cyfrowej da sie zarabia¢ na pokazywaniu
zachowan ludzi w swiecie offline?

Tak, bo wcigz zdecydowana wiekszos¢ sprzedazy dokonuje sie w fizycznych sklepach, punktach, restaura-
cjach. Ich wtasciciele caty czas mysla, jak udoskonali¢ tradycyjny sposob sprzedazy. Dlatego powstato
Placeme, aplikacja pozwalajgca zrozumie¢ potencjat lokalizacji i zachowan klientéw w danym fizycznym
miejscu - pod konkretnym adresem na mapie. Oczywiscie, korzystamy obficie z cyfrowych dobrodziejstw,
agregujac wiele zbioréw danych i naktadajac na to nasza wiedze oraz doswiadczenie data scientists. Dzieki
temu przetwarzamy te dane tak, ze pozwalajg one np. zobaczy¢, skad ludzie przychodzg do danej lokaliza-
cji, ile czasu tam spedzajg, w jakich jeszcze miejscach bywaja. Gdy potaczymy to z wieloma innymi
zrodtami danych, jestesmy w stanie stworzy¢ precyzyjny profil demograficzny takiej osoby i odwzorowac
jej model zachowac offline. Cho¢, co wazne, nie znamy jej doktadnych personaliow, nasze dane sg anoni-
mowe i zagregowane, czyli oddajg w duzej mierze obraz statystyczny.

W ten sposob wsrod waszych klientow sa wielkie korporacje i marki.
W jaki doktadnie sposob wykorzystujg waszg aplikacje?

WezZmy chocby sieci handlowe - dla nich trafiona lokalizacja to kluczowy aspekt inwestycji. Dlatego zalezy
im na tym, zeby sklepy powstawaty w czesto odwiedzanych miejscach, tam, gdzie jest odpowiednie nate-
zenie ruchu ludzi w ciggu dnia. Jednoczesnie szukajg one informacji o tym, naile ten ruch ma potencjat
przetozenia sie na odpowiednie obroty. Podobnie zaczynajg mysle¢ np. banki, choc¢ te chetniej analizuja
optacalnos¢ utrzymania swoich obecnych oddziatow w konkretnych lokalizacjach. Nasze rozwigzanie jest
tez wykorzystywane do optymalizacji inwestycji w billboardy czy efektywnego dysponowania czasem
przedstawicieli handlowych. Tak szczerze - cieszy nas to, ze wspdlnie z klientami co rusz odkrywamy
nowe, potencjalne zastosowania Placeme. To, ze klienci moga korzystac z narzedzia samodzielnie, bez
naszego udziatu, byto dla nas od poczatku priorytetem przy projektowaniu aplikacji. Jest ona bardzo
prosta w uzyciu i nie trzeba by¢ statystykiem, by moc z niej ,wycisng¢” zaskakujgco uzyteczne dane,
kluczowe przy podejmowaniu waznych decyzji biznesowych.



Pomyst na nig wziat sie z twoich obserwacji z czasow,
gdy jeszcze pracowates w branzy konsultingowe;.

Tak, praca doradcy daje mozliwo$c¢ zobaczenia od srodka wielu organizacji i tego, jak radza sobie z wyzwaniami.
Jednoczesnie zauwazytem, ze kazda z nich miata trudnosci zwigzane z przetwarzaniem, a nawet z dotarciem
do danych przestrzennych. Nawet ja, chcac zmieni¢ mieszkanie, zastanawiatem sie, jak odfiltrowac oferty tak,
by ogladac¢ tylko te, ktore mnie interesuja, takie, obok ktorych sa sklep, przystanek czy park. Planowatem
napisac pod to skrypt, ktory by mi to utatwit i zdatem sobie sprawe, ze moze sie to przydac takze innym. To byt
zalgzek pomystu, ktory finalnie zamienit sie w Placeme. Sam proces zaktadania firmy trwat bardzo dtugo: przez
bity rok patrzytem, czy to ma sens. [dea ewoluowata i tagczytem jg z normalng etatowa praca.

Dtugo. Kiedy nastapit ten kluczowy moment startu?

Sam pomyst to jeszcze nic, pomysty dzisiaj sg tanie. Ze wspolnikiem potrafimy nimi strzelac jak z karabinu.
Pytanie, jak sg wprowadzane w zycie. Dlatego w kategorii przetomu miesci sie dopiero zatrudnienie
pierwszego pracownika na etat czy pierwsze duze wyréznienie - na Europejskim Kongresie Gospodarczym
w Katowicach, gdzie zostalismy finalistg konkursu dla startupéw, cho¢ de facto jeszcze nic nie mielismy
w naszym firmowym CV. Potem juz zaczat sig bieg - zatozylismy docelowa spotke, dopieliSmy produkt,
pojawity sie przychody, inwestor...

Jazda z gorki?

Tak bym tego nie nazwat. To mieszanka: codzienna walka i satysfakcja. Udato sie zbudowac¢ swietny
zespot, ekipe, ktora po prostu ma frajde z pracy ze soba. Jednoczesnie kazdy z nas rozumie, ze w specyfice
startupu lezy to, ze najpierw sie dtugo buduje i inwestuje, profity przychodza duzo pézniej. W startupie nie
ma miejsca na system pracy np. glazurnika - przychodze, zrobie robote i od razu kasuje dniéwke. Tak to nie
dziata, a bytoby prosciej.

Czescig waszej mentalnosci byta obecnos
nie tylko w Polsce, lecz takze w Portugalii?

Do Portugalii trafilismy dos¢ szczesliwym przypadkiem. Punktem zwrotnym w poczatkach Placeme byt
e-mail z zaproszeniem do akceleratora w Lizbonie. Poczatkowo podejrzewalismy, ze to jakis scam - chcag
nam pokazac, jak by¢ startupem oraz przedsiebiorca i jeszcze do tego zaptacic¢ 80 tys. EUR za 3 miesigce?!
Lizbona data nam niesamowitego kopa, doswiadczeni mentorzy pokazali nam, jak pozyskac pierwszych
klientow, jak opowiadac o produkcie, jak budowac swojg narracje. Tam ustyszelisSmy, ze ,jezeli nie wsty-
dzisz sie, gdy pokazujesz produkt klientowi, to znaczy, ze... za p6zno mu go pokazujesz”. Warto wczesnie
zderzy¢ sie z oczekiwaniami rynku. Te lekcje przygotowaty nas na obecng podroz. Bez tego, mysle, juz by
nas nie byto. A tak jesteSmy rowniez w Portugalii, mamy tam spotke, inwestordw, a nawet zaczynamy
sprzedawac. To jednak Polska jest naszym najwazniejszym rynkiem.

Patrzac po waszych klientach, jest sie tu czym chwalic¢.

0 naszej sile stanowig trzy gtéwne grupy klientow - sieci handlowe, producenci FMCG oraz banki. Dlatego
pracujemy m.in. z: Carrefourem, Dino, Netto, Unileverem, Horteksem czy ING oraz PKO Bankiem Polskim.
Sg tez klienci tzw. oportunistyczni, uzywajgcy naszej aplikacji przy konkretnych, jednorazowych projektach
w innych branzach, np. DPD.



Ogrzewacie sie w tym blasku?

Dobrze mie¢ znane marki w portfolio, ale musimy pamietac, ze przede wszystkim pracujemy z nimi dla
pieniedzy, nie zeby chwali¢ sie w mediach spotecznosciowych. Nie oczekujemy tez, ze wielkie korporacje
wprowadzg nas w $wiat biznesu poprzez swoje programy, konkursy i akceleratory. To sg przede wszystkim
nasi klienci, to my im bezpos$rednio dostarczamy warto$¢ i wystawiamy za to fakture. Spotykamy ich
przedstawicieli na imprezach branzowych albo umawiamy sie z nimi na LinkedIn i oferujemy nasz produkt.
Szukamy ludzi rozumiejacych dynamike startupdw, np. 0s6b z dziatow innowacji w korporacjach. Stucha-
my, czego potrzebujg i szukajg, jakie wyzwania stojg przed nimi. To jest paliwo, ktére nas napedza, dlatego
nigdy nie zaczynamy spotkan od powiedzenia ,robimy to i tamto za tyle pieniedzy”. Wolimy poznac¢ potrzeby
i potem rozwija¢ narzedzie w kierunku, ktéry wyznacza rynek. Oczywiscie, nie byto tatwo przekonac pierw-
szych klientow, ze warto zaryzykowac i ptacic, szczegdlnie w branzy bankowe;j.

Po tych doswiadczeniach masz jakas ztotg rade dla decydentow z bankow?

Biznesowa relacja firma - startup nie powinna odbywac sie na takiej zasadzie, ze korporacja staje sie
patronem i wtgcza sie w proces budowy startupu. Rynek coraz czesciej idzie w kierunku obudowywania tej
wspotpracy w akcje marketingowe lub proby ,wychowywania” sobie firm. Zdrowy model wspotpracy
ze startupem jest wowczas, gdy korporacja po prostu ptaci za wykonang prace. W relacji patronackiej jest
cos$ nienaturalnego, niezdrowego i na dtuzszg mete szkodzi rozwojowi startupu. Jestesmy po to, by korpo-
racja mogta - nie angazujac catej swojej machiny - w szybki, niemal desantowy sposob testowac,
sprawdzac¢ i finalnie wdrazac¢ innowacje. | to ma swoja rynkowg wartosc¢.

To, ze nie mowicie o sobie per fintech, nie jest przeszkoda?

Banki sg bardzo aktywne w wytawianiu startupow, rywalizujg ze sobg na tym polu, obserwujg sig, zgodnie
ze zjawiskiem FOMO (fear of missing out - red.). Wciggaja do siebie kolejne firmy. Ale my jestesmy spdtka
od data based solutions, a nie fintechem, co i tak nie zmniejsza bankowego apetytu na nasze rozwigzania.
Cho¢ nazwanie sie fintechem dziata czesto jak magnes na inwestorow i klientéw, to ta tatka nie jest
konieczna. Banki z miesigca na miesigc szukaja coraz szerzej na rynku, coraz lepiej potrafig odnalezc¢ sie
w Swiecie innowacji spod znaku matych firm, dobrze czujg trendy nie tylko w fintechu.

Bank przyjacielem startupu?

W coraz wiekszym stopniu tak, tym bardziej, ze wspotpraca z bankiem daje potezng wizerunkowa korzysc.
Odczulismy to m.in. po ogtoszeniu wspotpracy z PKO Bankiem Polskim. Cho¢ oczywiscie sa koszty, bariery,
ktore trudno w tej branzy przeskoczy¢, jak np. kwestie bezpieczenstwa i wymagan IT, jakie sie z tym wiaza.
Przyktad? Jesli chcielibysmy wpig¢ sie testowo w systemy banku, musielibysmy z klientem spali¢ setki
tysiecy ztotych tylko po to, by sprawdzi¢, czy to w ogdle dziata. Tymczasem w innych krajach dynamicznie
rozwijaja sie sandboksy, gdzie mozna pewne rzeczy testowac na prébnych kontach i danych np. 300 tys.
wirtualnych klientéw. To oznacza zniesienie istotnych barier technologicznych.

W Polsce nie da sie ich omingé?

Nie jest to tak oczywiste. To w duzym stopniu kwestie restrykcyjnych regulacji, a nie checi lub niecheci
bankdéw. Polski sektor finansowy jest naprawde nowoczesny, otwarty na zmiany, cho¢ zdarza sie, ze jakas
czesc¢ ,innowacyjnych” ruchow bankow to dziatania pozorowane, mieszczace sie w ramach budzetow
marketingowych, a nie realnych inwestycji w technologie. Ale banki mimo to potrafig tez realnie, szybko
reagowac na sukcesy startupow - tak jak w przypadku Revoluta i catej pozniejszej fali bankowych
kart wielowalutowych.



’ Banki - nasladowcy rewolucjonistow?

.Rewolucja” w przypadku fintechu to za mocne stowo. Trudno zmienic¢ rynek jednym czy dwoma produkta-
mi. Fintechy wywotuja raczej .zamieszki”, wykorzystywane potem przez reszte rynku. Pokazujg luki
w ofertach. Przy czym nie jest tak, ze rynek po stronie klientow taknie innowacji za wszelkg cene. Gdy
jeszcze pracowatem w konsultingu, szukalismy kiedys$ odpowiedzi na pytanie, czy warto otwiera¢ oddziaty
bankowe w bardziej przyjaznym klimacie kawiarni. Okazato sie, ze klienci tego nie chca - branie kredytu
w oddziale to nie wyjscie do sklepu po butki. Klienci chcg masywnego biurka i doradcy w garniturze, bo to
daje im poczucie, ze ich srodki sg bezpieczne. | w gruncie rzeczy po to sg banki - nie po to, zeby zadziwia¢
nowinkami, ale po to, zeby w pierwszej kolejnosci zapewnic¢ bezpieczenstwo naszym pienigdzom.

. Zapewnig one tez wzrost dla Placeme?

Cenimy sobie te branze, jednak mamy szersze horyzonty. Etap, kiedy walczyliSmy, zeby pozyskac¢ pierw-
szych klientow, mamy juz za sobg, jestesmy rentowni. Szukamy wiec znacznie dalej niz w bankowosci.
Szczerze? Gdyby branza finansowa nie istniata, to i tak bysmy sobie poradzili. Ale z drugiej strony ma ona
wielki potencjat i stawia fascynujgce, niestandardowe wyzwania. Ostatnio, po jednym ze spotkan
w znanym banku, rozwazalismy, czy nie zrobi¢ tam pewnego projektu zupetnie za darmo. No moze
niezupetnie za darmo - dla funu. Taki byt ciekawy!




Mantra dla bankow to ,uczyc

sie, ewoluowac, adaptowac”

e quantum.cx

Uwazacie, ze w biznesie usmiech tez ma znaczenie. Firmy to rozumieja?

W obstudze klienta, takiej twarzg w twarz, kazdy dobry biznes dgzy do perfekcji. Dlatego nie narzekamy na
brak zainteresowania technologig Quantum CX - firmy chca poprawia¢ obstuge klienta i my im to umozli-
wiamy. Motywujemy, namawiamy do zyczliwosci - i w zespole, i w kontakcie z klientem. Usmiech jest dla
nas kluczem, aktywnoscig, na ktorg kazdy moze sie zdoby¢, zeby zmieni¢ swoje nastawienie wobec drugiej
osoby juz w trakcie konwersacji. Tu wkracza nasza technologia - rozpoznajemy i mierzymy ten usmiech
zaawansowanymi sensorami i oprogramowaniem. Nastepnie za usmiechy nagradzamy pracownika punk-
tami, a klienta - srodkami przekazywanymi na wybrany przez pracownika cel charytatywny. W ten sposéb
poprawiamy atmosfere w miejscu pracy, wptywamy pozytywnie na relacje miedzyludzkie. Usmiech potrafi
zdziatac¢ cuda.

Skad ten pomyst? Pracowaliscie w obstudze klienta?

Gdy zaczynalismy 6 lat temu, o usmiechach nie myslelismy tak wprost. Na poczatku byty pasja badawcza,
taczenia psychologii i technologii, oraz trzymanie sie mantry, ze skoro mozesz cos$ pomierzy¢, to mozesz to
poprawic. Na tej fali powstaty nasze rozne aplikacje: do zmiany nawykdw, pdzniej do monitorowania
nastroju i w koncu do pomiaru emocji z twarzy. Zaczelismy jg promowac i szczesliwie sie ztozyto, ze sie¢
restauracji Costa Vide ze Stanow Zjednoczonych zaproponowata nam, zebysmy przetestowali u nich te
technologie. Testy wypadty pozytywnie! Okazato sig, ze Swietnie na obstuge klienta wptywa swiadomos¢
emocji, jakie sie ma na twarzy, rozmawiajgc z nim. To dziatato tez w druga strone.

Udany test dodat wam wiatru w zagle?

Zrozumielismy, ze mozemy dalej rozwija¢ technologie w tym kierunku. | ze jesli dodatkowo zmotywujemy
ludzi do usmiechu, do tego, co pozytywne, to dla biznesu przyniesie to bardzo wymierne korzysci. Potem
zrobilismy pogtebione wywiady z naszymi potencjalnymi klientami, podczas ktérych wyszto, ze im wszyst-
kim brakuje pozytywnego zaangazowania pracownikow przy obstudze twarza w twarz.



Wyglada to jak modelowe wejscie na rynek dla startupu.

O nie, to nie jest i nie byto takie proste. Nawet nasz obecny sukces ma swoje cienie - mamy duzo dodatko-
wej pracy w kontakcie z potencjalnymi klientami czy mediami. Przychodzi wiele zaproszen na konferencje,
do akceleratorow, na testy. Do tego doszedt hejt zwigzany z tym, ze rzekomo zmuszamy ludzi do usmiechu,
co jest nieprawda. Na szczescie w duzych firmach najczesciej dostajemy okazje, by opowiedzie¢, jak jest
w rzeczywistosci. Co jednoczesnie oznacza, ze wiele innych spotkan czy eventow musimy teraz odpuscic
z braku czasu. Cho¢ to bardziej komfortowa sytuacja niz ta sprzed 3 lat, gdy mieliSmy pusto w kasie i cata
ekipa przez pare miesiecy pracowata na oparach.

Teraz okazuje sig, ze rozkrecony startup to nie tylko produkt?

Wtasnie. Dotychczas bylismy po prostu skupieni na produkcie, robilismy go i byto fajnie. Wszyscy byli skoncentro-
wani na tej najwazniejszej rzeczy. A teraz s m.in. PR, komunikacja z klientami oraz mnéstwo formalnosci.

Produkt sie zmienia, czy jest skonczony?

Caty czas go rozwijamy. Jeszcze nie tak dawno uzywalismy go np. do sprawdzania, jakie emocje wywotuja
w nas reklamy. Potem chcieliSmy mierzy¢ rowniez emocje negatywne w obstudze klienta. To budzito
niechec¢ u pracownikow, wycofaliSmy sie z tego. Skoro nie dziata, nie ma sie co upierac.

Dlaczego nie zrobiliscie jeszcze kariery w Stanach?

Bylismy tam na testach, technologia de facto dopiero wéwczas powstawata. Wrécimy tam wkrotce. Poza
tym polski rynek ma naprawde duzy potencjat. W Stanach nie ma mody na startupy, bo one po prostu sg
tam od zawsze. Tymczasem w Polsce, w Unii Europejskiej, ta wajcha przechyla sie na korzys¢ matych,
innowacyjnych firm. Duze organizacje wrecz zapraszajg nas na spotkania, prezentacje. Jeszcze kilka lat
temu byto to nie do pomyslenia.

Brzmi jak american dream nad Wista.

W ramach studzenia entuzjazmu powiem, ze w Polsce odczuwalny jest nieprzyjazny, hierarchiczny system
w firmach. To sg niemal monarchie: pytanie szefa, ktéry zapyta szefa, ktory pyta kolejnego szefa. 15
poziomow w gtgb. Tymczasem w Stanach spotykasz sie z osobg decyzyjng, ona podejmuje ryzyko w imieniu
firmy i dziatacie. Szef tej sieci restauracji w USA zarzadzat organizacjg majaca przychod 500 min USD rocz-
nie. | co? Podwozit nas po tasme klejgca do sklepu, zeby kable od czujnikow nie dyndaty, zeby test ruszyt.

Ta hierarchizacja to bardziej kwestie mentalne
czy systemowe, takie wprost z procedur firm?

Nad Wistg zauwazalna jest nieche¢ do decyzji, duza obawa przed ryzykiem, nie tylko w bankowosci.
W Stanach najgtupsze, co mozna zrobi¢, to nie wydawac pieniedzy, pozwoli¢ im sie nudzi¢. Lepiej zaprzac
je chocby w ryzykowne inwestycje. W Polsce jest na odwrét i to czu¢ na co dzien. Cho¢ da sie, przeciez
pracujemy juz z m.in. dwoma bankami, liderami rynku w Polsce. Rozwijamy sie tez w segmencie krotszych
interakcji pracownik - klient, np. w call center, a takze w takich miejscach, gdzie ten styk trwa chwile -
stacjach paliw, aptekach.

Banki nie chcg, ale muszg?

Z jednej strony prag ku innowacjom, a z drugiej majg czesto swoje skostniate procedury, wolno podejmuja
finalne decyzje. Jednak z pewnoscig wiedza, ze same nie sg w stanie w rozsgdnym czasie i przy takichze



kosztach stworzyc¢ rozwigzan klasy np. Quantum CX. W czasie, gdy startup w 2, 3 tygodnie skleci jaki$
dziatajacy prototyp, bank co najwyzej znajdzie czas na spotkanie. No to sie spotykamy na zasadzie symbio-
zy: oni majg potrzebe, czas i zasoby, przestrzen do testow i wdrozen, ale nie majg zdolnosci do innowacji
i kreatywnosci. Przy czym bywa tak, ze spotykamy swietnych, dynamicznych ludzi po stronie banku.
W gruncie rzeczy cata sprawa rozbija sie o ludzi.

S3 tacznikiem miedzy tymi dwoma swiatami - duzych i matych?

Tak, coraz czesciej sa to osoby rozumiejgce, ze miesigc w banku to mato czasu, a u nas to prawie wiecz-
nosc¢. Dlatego budujemy z nimi relacje, doceniamy ich. Majac komfort, ze kto$ ogarnia catg otoczke po
stronie duzej organizacji, mozemy sie skupic¢ na dopieciu dealu.

Czyli warto czeka¢ na banki?

Warto. Pytanie, czy nie mozna czekac¢ krocej. Nie ukrywam, ze robimy biznes, wigc dziatamy dla pieniedzy,
niekoniecznie stawy. Cho¢ wspoétpraca z tak duzym partnerem, jak np. PKO Bank Polski, oznacza rowniez
Swietne pole do usprawnien produktu w realnym $rodowisku i odpala marketingowa rakiete, to najwazniej-
szy jest przychod. Fakt, ze klient kupuje produkt, a nie tylko sie nim chwali lub waha sie w nieskoficzonosc.
Warto, zeby juz na poczatku obie strony powiedziaty sobie jasno, co i kiedy musi sie wydarzy¢, by doszto
do wdrozenia. | trzymac sie tych zatozen.

No i porzuci¢ strach.

Moze bardziej obawe przed zainwestowaniem wiekszych kwot. Pewnie miesieczny koszt dostarczania
kawy do ekspresu w biurowcach banku jest wyzszy niz nasze rozwigzanie, ale z kawa nikt nie chodzi i sie
nie zastanawia, jak zmniejszyta sie rotacja dzieki kolumbijskiej arabice w ekspresach na 17. pietrze. A jak
przychodzi do wydania np. 30 tys. PLN na nasze rozwigzanie, to nagle pojawiajg sie kohorty analitykow
ogladajacych kazdy grosz i jego efektywnos¢. To zajmuje mnostwo czasu i implikuje biurokratyczne
przepychanki.

A w tym czasie Revolut i inni siejg rewolucje.

Mentalnos¢ spod hasta ,nie ruszajmy, bo zepsujemy” ma wcigz swoich zwolennikow w finansach. Ale banki
nie bedg miaty wyjscia - muszg jeszcze sprawniej robi¢ to, co juz zaczety. Uczy¢ sie, ewoluowac i adapto-
wac. Wspomniany Revolut udowodnit, ze rozwigzania technologiczne realnie zmieniaja ten tradycyjny
rynek finansowy. Duzym instytucjom szybko rosnie nowa konkurencja.




W Polsce to banki sqg fintechami
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Patrzac na wasze CV jako zatozycieli SMEO, widze, ze weterani podbijaja fintech.

Zarowno ja, jak i Agnieszka Gotebiewska oraz Monika Wozniak jestesmy startupowcami z gatunku tych zapra-
wionych w bojach, z sukcesami w korporacjach, bankach, w prywatnym biznesie. To nasz atut. Wczesniej
rozwijalismy w tym sktadzie dwie inne firmy faktoringowe: Idea Money, zatozong w 2011r., ktdra przejat Idea
Bank za 170 min PLN, oraz biznes pozyczkowo-faktoringowy pod marka e-faktoring.pl. Jednak SMEOQ, cho¢ jest
takze firma faktoringowg, technologicznie stoi w innym miejscu. Dostarczamy faktoring online, finansujac
mikroprzedsiebiorcéw w sieci. Robimy to najbardziej online i najbardziej cyfrowo, jak sie da.

Maszyny zamiast ludzi?

To za duzo powiedziane. W procesie decyzyjnym faktycznie nie wystepuje czynnik ludzki. O decyzji i wypta-
cie srodkow decydujg automaty, silniki oparte na machinelearningu. To pokazuje nasze zaawansowanie
technologiczne. Z drugiej jednak strony, pamietajmy, ze SMEO tworzg doswiadczeni specjalisci. To oni,
a nie maszyny, majg ostatnie stowo. Zdarza sie, ze wnioski naszych klientéw rozpatrujemy indywidualnie
i wydajemy tzw. decyzje manualna.

Na faktoring w offline nie ma juz miejsca?

Jest, ale to Internet jest dzisiaj tym kanatem, w ktory przesuwa sie ruch klientow, instytucji i funkcjonowa-
nie produktow finansowych. Ludzie dzisiaj zaczynajg szuka¢ produktow finansowych w Internecie.
Widzimy to juz po tych najprostszych ofertach, np. pozyczek konsumenckich. Wprowadzajgc ustugi dla
mikrofirm, z jednej strony mamy takich partneréw biznesowych jak Santander Leasing, a z drugiej -
masowego klienta, setki osob-firm dziennie.

Takie wolumeny dziataja na wyobraznie.
Jestescie przyktadem sukcesu na styku finanséw i technologii?

Catosciowo, na dzis$, raczej unikamy takich okreslen. Sukces startupu jest w tym momencie, kiedy osigga
on poziom dojrzatej firmy, majacej swoja rentownosc. Firmy, ktora odrobita zainwestowane pienigdze albo
poprzez osiggniecie odpowiednich wynikow finansowych, albo poprzez to, ze sie sprzedata lub zrobita IPO.
My? Po prostu zyjemy i rosniemy w kierunku wiekszej firmy, tzw. scaleupu. Mamy dobrego inwestora. To sa
jakies sukcesy, ale jeszcze nie przez wielkie ,s".



Wiele fintechéw nie dozywa nawet tych przez mate ,s".

Owszem. U nas kluczowe okazuje sie doswiadczenie zespotu: merytoryka, wiedza, Swiadomosc¢ tego, co
i po co sie robi. Startup senioralny oznacza, ze twardo stgpamy po ziemi. Dziatamy na, w jakims stopniu,
sprawdzonym rynku, w wyprobowanym modelu biznesowym, ale podkrecilismy catos¢ technologicznie.

SMEO musi sie udac¢?

Mamy na pewno wyczucie czasu i rodzacej sie potrzeby kluczowego dla nas rynku - polskiego. Czesto
bardzo innowacyjne startupy wyprzedzaja swdj rynek i klienci nie sa na nie gotowi. Albo z kolei zbyt dtugo
wdrazajg swoj pomyst, szukajg finansowania - trwajg wtedy w stagnacji, ktos je wyprzedza, zmienia sie
Swiat. A my jestesmy ledwie odrobinke za wczes$nie, czyli mamy swietny timing, budujemy nowa kategorie.
Faktoring w Polsce na rynku mikroprzedsiebiorstw czeka szybki rozwoj. Wedtug naszych badan tylko 4
proc. przedsiebiorstw korzysta z tego produktu, a zaledwie 10 proc. zna podstawy funkcjonowania fakto-
ringu jako finansowania przedsigbiorstw.

Ziemia obiecana.

Z kilku wzgledéw dla takich firm jak SMEQ Polska jest bardzo atrakcyjna. Zeby by¢ w Europie Srodkowo -
- Wschodniej, trzeba zaczac¢ tutaj, a dopiero potem planowac ekspansje do innych krajow osciennych.
Trzeba tez bra¢ pod uwage te specyfike polskiego systemu bankowego, ktory jest niezwykle innowacyjny.
Tak naprawde to banki sa fintechami w Polsce.

Ale to wasi partnerzy i konkurenci zarazem?

Tak to widze. Na tle europejskim polskie banki wyrédzniajg sie dramatycznie swojag technologig. Wyrozniaja
in plus, co nie zamyka ich na innowacje z zewnatrz. Bowod? Przy dystrybucji naszego produktu obecne sg
m.in. banki czy instytucje finansowe, np. Santander Leasing. To $wietny partner, ktéremu jest o tyle tatwo
wspotpracowac, ze grupa Santander w Polsce nie ma produktu mikrofaktoringu. A my go mamy, wiec
potaczylismy sity. | to dziata, osiggamy zatozone cele.

Wczesniej doswiadczyliscie tej legendarnej bankowej biurokraciji?

Tak, ale nie byta ona dla nas szokiem, pracowatem w banku, znam swietnie zasady ich dziatania. Ta kosmiczna
biurokracja w bankach to immanentny element tych instytucji. | nie oczekiwatbym, ze dzieki inspiracji startu-
péw nagle ona wyparuje. Banki nie moga byc¢ instytucjami pozbawionymi biurokracji, poniewaz to instytucje
zaufania publicznego, ktorym ludzie (takze bez gtebokiej edukacji ekonomicznej) powierzajg pienigdze. Zatem
systemowo bank musi stac¢ na strazy tych pieniedzy i by¢ scisle nadzorowany. Do tego banki majg bezposredni
wptyw na makroekonomie. Upadek jakiegokolwiek banku w Polsce, nawet sredniej wielkos$ci, spowoduje
ogromny chaos na rynku finansowym i moze wywotac duze niepokoje spoteczne. Dlatego ta biurokracja jest
W znacznym stopniu zrozumiata, potrzebna. Trzeba sie po prostu z tym pogodzic.

Zatozy¢ w biznesplanie?

Tak.

Wasz deal z bankiem szedt taka sciezka?

Szedt wtasciwag sciezka, poznalismy sie na jednej z branzowych konferencji w Krakowie, miatem tam

prezentacje i wytapat mnie jeden z cztonkow zarzgdu banku, byt pod wrazeniem. Duze zaangazowanie
zarzadu od samego poczatku spowodowato, ze projekt ruszyt z kopyta. Oni szybko dostrzegli w tym szanse



biznesowa: po pierwsze finansowa, a po drugie - powiew swiezosci, jaki daje wspotpraca ze startupem.
Potraktowali nas jak partnera, a nie jak dostawce ustug czy towardw do banku, np. papieru toaletowego.

To sie zdarza?

Miewamy zte do$wiadczenia z uznanymi instytucjami, na zasadzie - dobra, rozpiszemy przetarg, wpakujcie
sie w tabelke, zagwarantujcie wskazniki. A jak nie, to adieu. To szokujgce, pokazuje nieprzygotowanie tych
instytucji do partnerstwa. Cho¢ moze czesciowo ta arogancja jest uzasadniona, w koncu banki w Polsce
technologicznie, samodzielnie, bez fintechu sg w stanie zrobi¢ wiele. My jednak szukamy miejsc, gdzie -
bez wzgledu na réznice wielkosci - rozmawiamy jak réwny z rownym, gdzie jestesmy po prostu graczem
zich rynku. W Stanach czy w Wielkiej Brytanii takie podejscie to standard.

Moze chodzi tez o konkurencje z waszej strony?

Raczej o niedostrzeganie potencjalnych synergii. W porzadku, my pozyczamy pienigdze matym firmom.
Banki pozyczajag pienigdze matym firmom. Ja mam tego samego klienta, co oni, ja jestem dla nich konku-
rentem. Ale... ja moge pozyczac troche inaczej te pienigdze, oni musza inaczej, bo maja regulatora, maja
nie swoje pienigdze, tylko pienigdze depozytariuszy. Ja mam pienigdze od inwestorow, ktorzy moga je
spali¢ w kominku albo to ja moge sktoni¢ moich inwestordw, zeby je pozyczyli mikrofirmom. Tym sie rozni-
my od banku. | przez to ja mam inng filozofie pozyczania pieniedzy. Mozemy sie doskonale uzupetniac.
SMEO moze dotrzec¢ do klientdw, do ktérych bank, nawet gdyby chciat, to nie moze. Bo systemowy gorset
mu na to nie pozwala.

Razem mozecie duzo wiecej?

Na pewno, technologicznie to niesamowicie innowacyjny rynek w Polsce. To moze by¢ dobra trampolina
do ekspansji za granica. To w Polsce wiele technologii jest wdrazanych po raz pierwszy , np. ptatnosci
bezdotykowe, podczas gdy w Stanach dalej ptaci sie czekami. Fintechy nie wywotajg jednak w Polsce
rewolucji, banki sg za mocne technologicznie. Ale firmy takie jak SMEQ maja jak najbardziej sens, to one
podrasowuja ten rynek, poprawiajg go w pojedynczych aspektach. Fintechy potrafig szybciej wyczu¢
trend, zmiany kulturowe, spoteczne, mody, nowg potrzebe klienta. Klienci raczej wybierajg dobry produkt
na rynku finansowym, a nie bank lub fintech. W to nam graj.




Tu do tanga trzeba dwojga

e T twisto

Mowicie o sobie, ze zajmujecie sie ptatnosciami. Jednak z punktu
widzenia konsumentow to juz nie takie jednoznaczne, prawda?

Bo Twisto to zupetnie inny wymiar ptatnosci... Jestesmy znani z hasta ,kup teraz, zapta¢ pézniej” - nasz
klient sam decyduje, kiedy chce zaptacic¢ za zakupy. Czy od razu, czy do 15. dnia nastepnego miesigca.
Rozwijamy tez inne funkcje. Kupujac za granica, klient korzysta z najlepszego kursu, bez optat i prowizji, i nie
musi pamietac¢ o wczesniejszej wymianie waluty. Jesli zdecyduje, ze chce przesung¢ ptatnos¢ na pozniej,
zrobi to z tatwoscia jednym kliknieciem w aplikacji. Od niedawna uzytkownicy Twisto moga takze korzystac
z tatwego podziatu rachunku na kilka osob, a wkrétce mozliwe bedzie takze roztozenie wiekszego wydatku
na raty. Co wazne - to wszystko dzieje sie miedzy klientem i aplikacja, bez wizyty w oddziale, telefonow czy
kuriera. W skrocie - z Twisto klient moze ptaci¢ po swojemu, nie tylko jak chce, ale tez kiedy chce.

Aplikacja i karta w przypadku niebankowej firmy brzmi nieco jak... Revolut.

Czesto jestesmy porownywani do Revoluta, cho¢ w przeciwienstwie do naszego konkurenta dajemy
klientowi mozliwos¢ korzystania z bezptatnego limitu kredytowego, dzieki czemu nie musi on ,wyktada¢
wtasnych pieniedzy”. Rézni nas réwniez idea prowadzenia biznesu. Nie chcemy, niczym Revolut, wypierac
bankow, zwtaszcza ze jeden z nich, ING, jest naszym akcjonariuszem. Wyréznia nas chec zycia w synergii
z bankami, a jednoczesnie pokazania, ze w ptatnosciach w sieci, i nie tylko, mozna mie¢ absolutnie
prokonsumenckie, ale i bezpieczne podejscie. Tworzac Twisto, inspirowalismy sie szwedzka Klarng, ktora
rowniez oferuje ptatnosci odroczone, ale nie dziata w naszym regionie. Z Klarna, w krajach nordyckich,
moge wejs$¢ do sklepu internetowego czy stacjonarnego, kupi¢ lodowke i zaptaci¢ za nig w ciggu 2 tygodni
bez zadnych dodatkowych kosztow. Dlaczego wiec taki model nie miatby zadziata¢ w CEE? Dzis my takze
oferujemy unikalne rozwigzanie i to w naszym regionie.

Zrobiliscie zatem technologie, zdobyliscie finansowanie.
Banki nie poczuty sie wywotane do tablicy?

Oczywiscie, zostalismy zauwazeni, w koncu funkcjonujemy z bankami na tym samym rynku finansowym.
Kluczowa jest jednak specyfika finansowa regionu CEE. W zestawieniu my - jako region - kontra Zachod
uderzajgco niski jest odsetek penetracji rynku kartami kredytowymi. Banki sg swietne w sprzedawaniu
kont i kredytow hipotecznych, ale na polu finansowania instant idzie im gorzej. Szybsi sg pozyczkodawcy
pozabankowi. Ci majg z kolei bardzo wysokie oprocentowanie, wiec sg atrakcyjni tylko dla okreslonej grupy
konsumentow. Banki wiedza, ze nie sg w stanie wszedzie i zawsze by¢ pierwsze, nie majag zwykle tej odwagi
i zwinnosci co startupy, do tego koncentruja sie - co naturalne - na bardziej przewidywalnych i dochodo-
wych liniach biznesowych. Twisto dziata w segmencie biezgcego, codziennego finansowania i to wtasnie



tu dostarczamy klientowi unikalng wartosc. Jednak nie ulega watpliwosci, ze banki bacznie sledza rynek,
a do tego - jak obserwujemy w Polsce - myslg o nowych technologiach, inwestujg w nie, ajednoczes$nie
utrzymuja wysokie zaufanie wsrod swoich klientow. Wtasnie dlatego dla nas réwniez byt to ciekawy kieru-
nek wspotpracy. Tak naprawde kazdy bank jest niejako partnerem w naszym biznesie - kazdy, kto kupuje
z Twisto, musi finalnie sptaci¢ to zobowigzanie. | niemal zawsze robi to z pomoca banku. Cho¢ mamy i takie
przypadki jak pani Janina, ktora ptaci za swoje zakupy przekazem pocztowym i pisze nam: ,Dziekuje, ze
jestescie, bo nie musze mie¢ konta w banku, zeby kupowac w Internecie” (Smiech).

Dogadujecie sie z bankiem jako inwestorem?
Stereotypowo bank kojarzone sa raczej jako sztywne korporacje,
niespecjalnie stworzone do kooperacji ze startupami.

Z pewnoscig wejscie w kapitatowe relacje z bankiem to dla startupu nietatwa decyzja. Mtody, ale ambitny,
elastyczny organizm, ztozony z ludzi z r6znych branz, zderza sie z wielkg maching miedzynarodowej korpo-
racji. Jednak ING to bank innowacyjny i otwarty na partnerska, uczciwg relacje z fintechem. Dzi$ nasze
relacje sg bardzo dobre i szczere. Ich spoiwem jest osigganie zatozonych wynikéw, procesow i wsparcie
w kluczowych momentach. Nie ukrywamy, ze inwestycja ING zawezita nam potencjalng liste bankowych
partnerow, takze w Polsce. Jednak stawiajgc na ING, zyskalismy tez w Twisto co$, czego zazdros$ci nam
wiele firm - zaufanie rynku, jakie daje taki wiarygodny inwestor.

Banki dostrzegajg swoj potencjat na polu wspotpracy ze startupami?

Sa przyktady bankow w Polsce, ktore otworzyty swoje drzwi przed startupami. Poza ING, to m.in. mBank
i PKO Bank Polski - czotéwka innowatoréw nad Wistg. W ten sposéb te wielkie organizmy szukaja opcji na
elastycznosc¢. Alternatywa jest zaktadanie spotekcorek, ktére bedg w stanie pracowac ze startupami
w sposo6b zwinny i bezposredni.

To takie obnizenie poprzeczki dla pretendentow?

Troche tak, jednak badzmy szczerzy - jesli dotykamy rynkow regulowanych, to nie warto i$¢ na skroty.
Warto dostosowywac sie do standardow bankowych. Co nie znaczy, ze nie mozna pokazac¢ bankom, jak
do tego sameqgo miejsca dojs¢ efektywniej i taniej. W takiej sytuacji wspotpraca na linii bank - startup
nabiera rumiencow. Oczywiscie pod warunkiem, ze takze bank stara sie wejs¢ w te relacje, rozumiejac, ze
startup nie jest w stanie sie rozwijac¢, bedgc dopasowanym do wszystkich wewnetrznych regulacji bankow.
W startupach nie ma zwykle armii korporacyjnych ekspertow i sztabu prawnikow. Solidny startup
koncentruje swoje sity na maksymalnie jednym, dwoch kluczowych projektach z duzymi instytucjami, bo
préba ztapania zbyt wielu srok za ogon moze szybko pochtongc¢ jego energie i uszczupli¢ dostepne zasoby.

Banki to rozumiejg?

Coraz czesciej tak. Tu - w Swiecie poczatkujgcych fintechdw - duzy moze wiecej, ale i musi by¢ ciekawy,
szybki, zdecydowany, by nie przegapic¢ szansy. Przecigganie startupu przez kilkumiesieczny korporacyjny
.mtyn”to najlepszy przepis najego smier¢ z wycienczenia i braku srodkéw. Do tego warto szukac szeroko
w catym regionie; jest sporo firm z Estonii, Litwy, £otwy, majgcych swietne rozwigzania. Cho¢ oczywiscie
niektoére rozwigzania, wdrazane w Stanach czy w Izraelu, w Polsce sg - z powodow regulacyjnych - po
prostu niemozliwe. Co nie znaczy, ze nie ma tu miejsca na projekty absolutnie wyjatkowe, z globalnym
potencjatem. Warunkiem sukcesu jest jednak zatozenie, ze wspotdziatanie w ramach ekosystemu jest
korzystne dla kazdej ze stron. Widze wyraznie, ze bardzo czesto startup z branzy finansowej potrzebuje
wtasciwego partnera korporacyjnego (np. banku), aby dotrze¢ do szerokiego rynku i szybko sie rozwijac.
Bank zas potrzebuje startupu, aby szybciej i efektywniej wprowadza¢ innowacje oraz dociera¢ do nowych
grup klientéw. Do tego tanga trzeba dwojga.




Gotowe rozwigzanie

to wytrych do korporacji

Bogustaw Bieda VINDI C AT

Vindicat Odzyskujemy z mocy prawa

Jak to sie stato, ze po 20 latach kariery w korporacjach zrobites
zwrot o 180 stopni i objates pakiet kontrolny w startupie?

Ztozyto sie na to kilka elementdw. Po pierwsze, chciatem odejs¢ z korporacji i poszukac ciekawego projek-
tu do inwestycji z mozliwoscig budowania wartosci firmy, wykorzystujagc moje dotychczasowe
doswiadczenia. Po drugie, analizujgc rynek startupow w Polsce, rozmawiatem z kilkoma potencjalnymi
partnerami i zatozyciele Vindicat bardzo spodobali mi sie pod katem ciekawego projektu, mieli doswiad-
czenie i energie. Gdy wszedtem na poktad, uznatem, ze produkt jest gotowy do sprzedazy na rynku, ale
wymaga odpowiedniego podejscia z punktu widzenia komercjalizowania tego rozwigzania. Bo wtasnie tym
gtownym argumentem ,za” byto samo rozwigzanie. Bo czym w istocie jest Vindicat? To aplikacja odpowia-
dajgca na potrzeby przedsiebiorcow, pomagajgca im odzyskiwac pienigdze z niezaptaconych faktur. To
jedyne rozwigzanie na rynku wspierajgce wszystkie elementy uktadanki zwigzane z windykacja. Koncen-
trujemy sie na segmencie matych i $rednich firm (ale klientami sg réwniez korporacje): automatyzujemy
procesy z obszaru legal tech, z obszaréw prawnych i dajemy narzedzia do ich obstugi.

Co stanowi o waszej przewadze nad prawnikiem
czy nekajaca nierzetelnych klientow ksiegowa?

To zupetnie inny poziom, biorgc pod uwage automatyzacje, skutecznos¢ czy koszty. My dajemy komplekso-
we narzedzie, zaczynamy od szkolenia i prewencji, stawiamy na skutecznosc¢ i biznesowag klase. Wielu
przedsiebiorcéw wcigz uwaza, ze windykacja to dziatanie na granicy prawa. Vindicat pokazuje ten proces od
strony zarzadzania naleznosciami jako systemowe, przemyslane dziatanie krok po kroku. Przetamujemy
myslenie o tym, Ze jest to co$ wstydliwego, niewtasciwego - to zabieganie o nalezne srodki. To po prostu
element business as usual. Dzieki nam przedsiebiorca moze ten proces przeprowadzi¢ sam. | to skutecznie.

Z racji na twojg wczesniejsza historie zawodowa nie kusi cie wdrozenie tego takze
do duzych firm, korporacji? Czy moze tam nie ma popytu na tego typu narzedzia?

Znamy swoje miejsce w szeregu i wiemy, ze teraz jesteSmy na etapie budowania $wiadomosci produktu. To
0znacza naszg obecnos$c¢ wszedzie tam, gdzie sg réwniez duze firmy, np. jesteSmy w programie EYnovation.
Do tego bierzemy udziat w programach akceleracyjnych takich jak np. Let's Fintech with PKO Bank Polski.
Jestesmy tez w dwoch innych bankach, w BNP Paribas i Aliorze. Tu dziatamy dwutorowo - z jednej strony



chcemy zwroci¢ uwage korporacji, ze dzieki nam mogg automatyzowac i usprawniac¢ czes¢ proceséw
w dziatach prawnych lub windykacji, z drugiej - banki sg juz platformg pozwalajgcg nam promowac produkt
narynku, co przeciez w pojedynke bytoby bardzo kosztowne. W ten sposdb wspotpracujgce z nami banki
mogag swoim klientom - przedsiebiorcom oferowac nasza ustuge jako dodatek do konta. Efekt? Jestesmy
obecni w ofercie kazdego z trzech bankow.

Jak to przektada sie na wasze przychody?

Obecnie wcigz testujemy rozne modele dotarcia do klienta via bank, ale wydaje sig, ze najskuteczniejszy
jest model wdrozony z Aliorem, gdzie wiemy, ze klient ma niezaptacong fakture z systemu ksiegowego
i mozemy takiemu klientowi zaproponowac nasza ustuge. Tu trafiamy w niemal 100 proc. do przedsiebior-
cy, ktory ma potrzebe zarzadzenia taka faktura. Za to w PKO Banku Polskim kierujemy swoja oferte
do poszczegolnych branz, wyjatkowo narazonych na problemy ptynnosciowe i opdznione ptatnosci. W BNP
Paribas testujemy jeszcze inny model sprzedazy, oferowania produktu w placéwkach, a w przysztosci -
réwniez poprzez system ksiegowy.

Taka branza sa tez startupy. Dla ciebie nie byto to twarde lgdowanie,
po tym jak przeszedtes na startupowa strone mocy?

Zdawatem sobie sprawe, ze w startupach jest wiele sprzedawania marzen, a ich cykl zycia bywa krotki.
Dlatego zanim zdecydowatem sie wejs¢ w Vindicat, rozgladatem sie po rynku, poznawatem firmy, ludzi,
inwestorow. Koniec koncow kluczowym aktywem sa ludzie. W korporacji masz catg wspomagajaca struk-
ture, w startupie stajesz na pierwszej linii frontu wraz z czterema, piecioma osobami, gotowymi do walki.
Zatem ich kompetencje musza by¢ mozliwie szerokie i powinny sie uzupetniac¢. A do tego warto szukac
0s06b gotowych do pracy w warunkach nieco poligonowych. Plusem, takim miekkim ladowaniem, byto to, ze
moi przyszli wspolnicy mieli gotowy produkt, a do tego potrafili go sfinansowac. Cho¢ z tym ostatnim, jak to
w startupach, bywato roznie.

Ciezko polega¢ na inwestorach?

Nie o to chodzi. To kwestia biurokracji, poniewaz projekt byt finansowany ze srodkow Unii Europejskiej
i w pewnym momencie, po kontroli, zatozyciele dostali pismo od urzednikow, ze nie realizujg projektu
zgodnie z zatozeniami. Mowiac inaczej - oddajcie pienigdze. To byt bardzo stresujgcy okres dla zatozycieli
spotki, procedura odwotawcza trwata kilka miesiecy, na szczescie zakonczyta sie przyznaniem racji Vindi-
cat. Zresztg z finansowaniem startupow jest tak, ze ciggte pozyskiwanie kapitatu i zarzadzanie tym
procesem to niemalze ich podstawowa dziatalnosc¢. Finanse potrafig brutalnie weryfikowa¢ marzenia. Na
szczescie zatozyciele Vindicat twardo stgpajag po ziemi. Gdy - m.in. z racji naszych relacji na rynku finanso-
wym - zaczeto nam uchyla¢ drzwi np. do bankéw, byliSmy gotowi zamienia¢ marzenia w rzeczywistosc,
komercjalizowac projekt. Przejs¢ od stow do czyndw.

W jaki sposob ich przekonujecie?

To nie jest az takie trudne, jesli mozemy pokazac¢ skonczony, dziatajacy produkt i tatwo wykazac, jakie
korzysci przyniesie on potencjalnemu partnerowi. Zatem my jesteSmy pewni swego i mozemy z otwartg
przytbica podchodzi¢ do tematu. To daje nam uznanie w oczach duzych partnerow. Ktadziemy im gotowe
rozwigzanie na stot. Skoro banki zamienig sie w tzw. marketplace z ustugami dla przedsiebiorcow, to my
chcemy by¢ tam na jednej z najwyzszych potek. Banki pra w te strone, takng innowacji, czujac presje np. od
takich graczy jak Revolut czy Klarna. Do tego jestesmy innowacyjni, mamy kilka pomystow, gdzie mogliby-
$my jeszcze wdrozy¢ nasz produkt i rozmawiamy np. z branzg ubezpieczeniowa, ktora jest mi dobrze znana
zracji mojego wczesniejszego doswiadczenia. Pracuje nad tym, zebysmy mogli to ogtosi¢, oczywiscie
wspdlnie z korporacjg. Czujemy sie w tej relacji bardzo partnersko - rozumiem ich jezyk, sygnaty, dynami-



ke. To sprawia, ze cho¢ Vindicat nie jest potentatem, to nikt nie traktuje nas na zasadzie ,0, znéw przyszed+t
jakis startupowiec i chce cos$ sprzedac¢”. Warto pokazywac¢ wartos¢ swoich rozwigzan dla korporacji oraz
dla samych przedsiebiorcow, ktorzy w tym obszarze majg jeszcze bardzo duzo do zrobienia - wielu nie
monitoruje ptatnoscii nie zarzadza wierzytelnosciami.

Nie dajg wam odczug¢, kto tu podejmuje kluczowe decyzje?

Oczywiscie, korporacja ma swoje prawa i trzeba je respektowac¢. Tam czas ptynie jakby wolniej, rok,
pottora budowania relacji z bankiem moze by¢ szokujgce dla startupu, ale dla banku jest standardem.
Trzeba by¢ cierpliwym. Cho¢ w niektorych korporacjach bytem bardzo mile zaskoczony zespotami, ktore
chciaty z nami rozmawiac¢ - ich tempem, podejsciem, zrozumieniem tematu. Dziaty innowacji w bankach,
z ktorymi pracujemy, sg nastawione bardzo prostartupowo, chca testowac, wdrazac, rozwijac. Czuc, ze
sygnat idzie z gory, ze zdecydowano, ze dziat innowacji ma realny gtos, ze jest wtascicielem takich tema-
tow. | w to nam graj, to dla nas bardzo duze utatwienie, oni przecierajg nam sciezki w tych instytucjach, nie
musimy wydeptywac ich sami, czy szuka¢ po omacku.

Macie tez dobre relacje - i to kapitatowe - z aniotami biznesu.
Wykorzystujecie ich wiedze oraz doswiadczenie, czy tylko ich pienigdze?

Absolutnie wszystko. Aniotowie biznesu w naszym przypadku to Cobin Angels, finansowany przez czterech
inwestorow prywatnych. Ich kontakty i doswiadczenie, mentoring oszczedzajg nam wielu potknie¢, a do
tego prostuja sciezki - czasami otwierajg nam drzwi do gabinetow wysokich menedzerow i pozwalajg
omija¢ poczatkowe etapy kontaktow biznesowych. Cho¢ czasem to trzeba wywazy¢, bo nie warto od razu
iS¢ do prezesa, skoro decyzje i tak podejmujg menedzerowie nizszego szczebla. Wowczas lepiej rozmawiaé
z nimi niz z kolega aniota biznesu.

Czy nie wystarczy wam po prostu rekomendacja
wynikajgca ze wspotpracy z duzymi markami?

To w duzym stopniu pomaga. Gdy ogtosilismy wspotprace z PKO Bankiem Polskim, z miejsca odezwato sie
z 10 funduszy inwestycyjnych z pytaniem, czy nie chcemy pieniedzy. Podobny optymizm zasiany zostat
takze wsrdd decydentow w korporacjach. Jednak przy samej wspotpracy jechanie na ,duzym brandzie” nie
wystarczy. Trzeba szanowac swojego partnera i bardzo jasno komunikowac mu procesy, etapy, ewentualne
problemy. Zresztg to powinno dziata¢ w dwie strony.

Wiasnie - w dwie strony. Nie kazdy fintech, czy tak jak wy
- regtech, widzi siebie jako dodatek do ustug bankowych.
Czy fintechy moga zrewolucjonizowac¢ polski sektor finansowy?

Zapewne. Jednak pojawia sie pytanie, czy ta rewolucja nie bedzie polega¢ wtasnie na tym, ze gdy powsta-
nie przetomowe rozwigzanie, to banki je skopiuja u siebie lub kupig na wtasne potrzeby. To za$ zmieni caty
sektor finansowy, ale... nie zmarginalizuje bankéw. Pamietajmy, ze ,stary” swiat finansow trzyma sie mocno
i ma swiadomos¢, ze w jego interesie jest to, zeby zagrozenia zamienia¢ w szanse lub po prostu je neutrali-
zowac. Nie méwie tego w negatywnym kontekscie, to raczej rynkowe realia. Czesto za granica stysze
pochwaty dla polskiego rynku finansoweqgo, za jego innowacyjno$¢, nowoczesny styl zarzadzania. My przy
tym mamy swoje, ambitne cele takze poza Polska - naszym kolejnym krokiem sg rynki CEE. Tam tez
chcemy zasiewac nasze ziarna rewolucji.
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AAZZUR / Fintech wspierany przez Techstars, dostarczajacy bankom, ubezpieczycielom i firmom finansowym
rozwigzanie white-label, zapewniajace personalizacje obstugi klienta w kanatach zdalnych.

abyss glass Group / Producent luster interaktywnych, wykorzystywanych jako no$nik interaktywny. Firma
projektuje autorskie aplikacje na lustra pozwalajace sie wyréznic klientom ze swoim przekazem. Produkty Abyss
Glass sq przeznaczone dla roznych branz i sektoréw, w tym handlu detalicznego i kreatywnego marketingu.Stuza
do wys$wietlania reklam, filmow oraz pozwalaja wchodzic w interakcje z odbiorca.

Al BUSTERS / Silnik do zaawansowanej analizy wiadomosci dla dziatow obstugi klienta (np. e-maile, formularze na
WWW) w branzy finansowej i ubezpieczeniowej. Uzywa zaawansowanej analizy jezyka naturalnego (NLP),
usprawniajac prace obstugi klienta w ramach istniejacych systeméw w organizacji.

Al Investments / Platforma optymalizacji portfela inwestycyjnego przy wykorzystaniu Al. Wykorzystuje ztoZone
strategie inwestycyjne i zaawansowane metody predykcyjne. W potaczeniu z algorytmami optymalizacyjnymi
pozwalajg one osiagac bardzo dobre wyniki inwestycyjne.

Algolytics Technologies /7 Tworzy wtasne rozwiazania dla fintechow (m.in. ocena ryzyka, antyfraud, blockchain)
oraz narzedzia do marketingu opartego o machine learning (np. marketing automation, programmatic,
kwalifikacja leadow).

APPLICA.AI / Rewolucjonizuje sposob, w jaki firmy wykorzystuja Al do automatyzacji proceséw wymagajacych
rozumienia tekstu. Dzigki autorskiej technologii rozwigzanie Applica jest trenowane do nowych zastosowan
w oparciu na kilku przyktadach. Wykorzystuja je banki, firmy mediowe i kancelarie.

Autenti / Platforma do autoryzacji dokumentow i zawierania uméw przez Internet. Dzigki Autenti elektroniczne
podpisywanie dokumentoéw mozliwe jest na komputerze, tablecie lub smartfonie w dowolnym miejscu i czasie.
Dziata w zgodzie z przepisami zaréwno europejskimi, jak i krajowymi.

Bancovo / Pierwsza w Polsce w petni cyfrowa platforma kredytowa. Dzigki niej klienci moga uzyskac dostep
do rzeczywistych i aktualnych ofert wielu bankow oraz firm pozyczkowych. Proces wyboru oferty oraz zawierania
umowy o pozyczke jest tu prosty i szybki - trwa nawet 15 minut.

banqUP / Pomaga instytucjom finansowym i fintechom sprawnie integrowac swoje rozwiazania z szeroka gama
europejskich API bankowych. Dzigki banqUP mozna np. weryfikowac klienta czy agregowac zrédta danych
finansowych. Firma pracuje nad rozwiazaniem TPP-as-a-service.

Beesfund / Pierwsza i najwigksza polska platforma finansowania udziatowego (equity crowdfunding), zatozona
w 2012 r. W ostatnich latach rosnie w tempie 100 proc. rocznie. Na platformie przeprowadzono 61 emisji na taczng
kwote 33,9 min PLN, zebrana z udziatem ponad 29 tys. zarejestrowanych inwestorow.

Billon 7 Twdrca wydajnej i skalowalnej technologii rozproszonego rejestru dla biznesu. Billon, z pomoca
blockchaina, taczy w ramach jednego systemu transakcje walutami narodowymi, zapisywanie dokumentow
i zarzadzanie tozsamoscia. A wszystko to zgodnie z obowiazujacymi regulacjami.

BillTech 7 Rozwiazanie taczace firmy cyklicznie wystawiajace faktury (np. telekomy, dostawcow energii) z klientami
indywidualnymi, korzystajacymi z aplikacji do dokonywania ptatnosci. Dzigki temu np. bank moze w swojej aplikacji
udostepnic tatwe ptatnosci do firm, zintegrowanych z API BillTech.

BlockCore (Tokenization Club + bitSecurities) 7 Centrum rozwigzan dla biznesowej blockchainizacji oraz tokenizacji.

Spotka dostarcza infrastrukture tancucha blokéw, wspiera w petni cyfrowa komunikacje firm ze swoimi partnerami
i klientami. Zapewnia wszystkie elementy potrzebne do bezpieczenstwa i ciggtosci dziatalnosci.

BSafer 7 Oferuje swoim klientom system ochrony danych osobowych, przeznaczony dla internautow. Informuje ich,
gdzie i przez kogo wykorzystywane sa ich dane osobowe i w jakim celu. BSafer pozwala zatem osobom prywatnym
na zarzadzanie i monetyzowanie ich zgdd marketingowych.

Carrotspot / Platforma umozliwiajaca budowanie spotecznosci firmowej, zorientowanej na osiaganie wspdlnych
celdw. Daje mozliwo$¢ wdrazania programéw motywacyjnych w petni dopasowanych do mozliwosci firmy oraz
potrzeb jej pracownikéw. Pozwala budowac zaangazowanie wérad pracownikow.
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Cashap 7 Darmowa aplikacja B2C zbudowana dla generacji Z (13-13-latkowie). Ma za zadanie sfinansowac potrzeby
generacji Z, wykorzystujac do tego unikalny model ptatnosci oraz edukacje z obszaru finanséw. Cashap nie wymaga
przy tym posiadania konta bankowego.

CashDirector 7 CashDirector to cyfrowy CFO, oparty na platformie ksiggowej przeznaczony dla matych i $rednich
przedsiebiorstw. Dostarcza tez rozwiazanie white-label dla bankdw. Poprawia zarzadzanie ptynnoscia w firmach
i daje bankom mozliwo$¢ sprzedazy produktow do MSP.

Cashy / Platforma oferujaca kupujacym rabaty za wczes$niejsze uregulowanie faktur wobec ich dostawcdw, bez
potrzeby wystawiania faktur korygujacych. Caty proces komunikacji pomigdzy kontrahentami i obstuga odbywaja
sie online. Cashy pozwala wigc kupujacym wygenerowac istotne oszczednosci operacyjne.

Chatbotize 7 Platforma do marketingu konwersacyjnego. Pozwala pozyskiwac potencjalnych klientéw, angazowac
ich i sprzedawac produkty i ustugi na kanatach czatowych. Chatbotize umozliwia réwniez redukcje kosztow obstugi
klienta poprzez automatyzacije odpowiedzi i rozwigzania dla konsultantow.

ChatForce / Dedykowane rozwigzania na komunikatorach (np. Messenger, WhatsApp) dla firm. Dzigki rozwigzaniu
end-to-end, mozliwe jest otwarcie interaktywnego, spersonalizowanego oraz w petni kontekstowego kanatu
komunikacji z klientami.

Cluify 7 Technologia taczaca sfere online i offline, pozwala na lepsze zrozumienie potrzeb klientéw. Oferuje
m.in. narzedzia do lepszego zarzadzania ekosystemem handlowym, a takze dane o zachowaniach klientow offline.
Dzieki temu reklama online trafia do 0s6b odwiedzajacych konkretne miejsca.

Coinfirm 7 Coinfirm jest wiodacym na rynku globalnym dostawca rozwiazan opartych na technologii blockchain dla
klientow z segmentu instytucji finansowych. Jest takze pionierem w zakresie technologii stosowanych w procesie
AML oraz analizie ryzyka z wykorzystaniem walut cyfrowych.

Coinquista / Polska gietda kryptowalut, wpisana do rejestru matych instytucji ptatniczych prowadzonego przez
Komisje Nadzoru Finansowego. Coinquista taczy tradycyjny $wiat finanséw z nowoczesna technologia,
udostepniajac uzytkownikom nieograniczony dostep do aktywéw cyfrowych.

Creamfinance / Migdzynarodowa grupa finansowa, specjalizujaca sie w udzielaniu pozyczek przez Internet.
Jej misja - ,make money available” - to umozliwienie klientom otrzymania $rodkow tatwo, szybko i z minimum
formalnosci. W 2018 r. grupa udzielita pozyczek o tacznej wartosci 174 min EUR.

Devskiller 7 System online do weryfikacji umiejetnosci programistéw w procesie rekrutacji oraz wspierajania

w organizacjach. Pomaga przyciggac talenty programistyczne z rynku.

Digital Fingerprints / System bezpieczenistwa oparty o biometrig behawioralng, chroniaca uzytkownikéw w czasie
rzeczywistym. Rozwigzanie przeznaczone m.in. do uwierzytelnienia w aplikacjach bankowych, wykorzystujace
indywidualne modele zachowania w interakcji z komputerem (np. poruszanie myszka czy pisanie na klawiaturze).
Nie wymaga zadnego dodatkowego sprzetu (np. tokenu) i jest niemozliwa do wykradzenia/przejecia.

Digital Teammates / Dostawca RPA (Robotic Process Automation) w modelu wynajmu robotow. Dzigki wtasnej
technologii i wyspecjalizowanemu zespotowi jest w stanie ocenic potencjat robotyczny, wyprodukowac roboty
i uruchomic je w 4-6 tygodni. Wnosi nowa jako$¢ w procesach back-office w firmach.

Dronn.com / Pomaga instytucjom finansowym w automatyzacji proceséw obstugi klienta poprzez ich outsourcing
do robotycznego call center. Dzigki petnej kontroli nad technologig, infrastruktura i wtasnemu zespotowi
do wdrozen i obstugi wnosi najwyzsza jakos$¢ obstugi przy optymalnych kosztach.

Edward / Mobilny, inteligentny asystent dla dziatéw sprzedazy, ktéry pozwala zautomatyzowac reczne
wprowadzanie danych, notowanie i sprawdzanie informacji o relacjach z klientami. Edward moze zasilac danymi
istniejace juz systemy CRM i pobierac z nich informacje przydatne w pracy handlowca.

Elastic Cloud Solutions /7 Twérca workai - platformy klasy digital employee experience, ktéra usprawnia
komunikacje wewnetrzng, zarzadzanie wiedzg i zaangazowanie pracownikdw przy pomocy technologii
mobilnych, loT i Al. Workai oferuje rozwiazania gotowe do wdrozenia w organizacji, mozliwe do dostosowania
do potrzeb klienta.
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Emplocity 7 Twérca Emplobota - chatbota wprowadzjajacego Al do proceséw rekrutacji.
Na podstawie autorskich algorytmdéw Al/NLP automatyzuje procesy pozyskiwania kandydatow,
ich preselekcji oraz komunikacji w trakcie rekrutacji.

ExChord 7 Aplikacja dla importeréw i eksporteréw. Jej uzytkownicy, niezaleznie od lokalizacji wykorzystywanych
dostawcow bankowych, maja mozliwo$¢ zarabiania na ryzyku walutowym. ExChord agreguje wigc kluczowe
informacje i automatyzuje procesy w zarzadzaniu ryzykiem walutowym.

Fandla Faktoring /7 Narzedzie dla przedsigbiorcéw do finansowania nieprzeterminowanych faktur w PLN i EUR.
Kazda wystawiona faktura i kazda zwiazana z nia transakcja to osobna umowa, przetwarzana szybko
i elektronicznie. Bez zbednych formalnosci - wystarczy faktura.

feeCOMPASS / Inteligentna platforma dostarczajaca poréwnan i argumentéw sprzedazowych online i offline dla
firm. Wirtualny asystent na biezaco ustala potrzeby kazdego konsumenta, tak aby podpowiedzie¢ mu najlepsze
rozwiazanie sposrdd oferowanych przez dana firme produktow.

Finanteq /7 Dostawca oprogramowania i firma konsultingowa skoncentrowana wokaét mabilnych finansow.
Dostarcza kompletne rozwiazania lub gotowe do wdrozenia komponenty na kanaty mobilne m.in. w bankach.
Rozwigzania Finanteq pracuja w kilkunastu duzych instytucjach finansowych na $wiecie.

Finiata / Narzedzie rozwiazujace ktopoty ptynnosciowe najmniejszych firm, dla ktérych bankowy kapitat jest
niedostepny ze wzgledu na np. zbyt krotka historie dziatania. Finiata udziela faktoringu i pozyczek przez Internet,
positkujac sie autorskimi algorytmami Al i modelami scoringowymi.

Fitgbe / taczy funkcje grywalizacyjnej platformy wellbeingowej, firmowego portalu spotecznosciowego i systemu
kafeteryjnego. Buduje ponadprzecigtne zaangazowanie oraz silng kulture organizacji, oparta na docenianiu
i wynagradzaniu pracownikéw w jednej, intuicyjnej platformie.

GoRODO.pl / Aplikacja pozwalajaca wdrozyc, a nastepnie utrzymac zgodno$c z RODO w kazdej firmie. Umozliwia
przeprowadzenie procedury wdrozenia bez znajomosci zagadnien prawnych. W efekcie przedsigbiorca otrzymuje
peten zestaw dokumentdw niezbednych do utrzymania zgodnosci z RODO.

Gratifu 7 Gratifu to platforma lojalnosciowa, taczaca biznes z klientami. Pozwala na gteboka personalizacje i
szybkie, ptynne wdrozZenie oraz natychmiastowe nagradzanie klientéw. To elastyczne narzedzie do budowania
systemu rabatow i nagrod, zwiekszajacych lojalno$¢ klientéw.

HomeProfit 7 Agreguje setki sklepow stacjonarnych i internetowych z kategorii Home&Living. Oferuje state znizki
siegajace nawet kilkudziesieciu procent w ponad 400 sklepach z branzy wykonczenia i wyposazenia wnetrz w catej
Polsce. Rabaty dostepne sq dla posiadaczy dedykowanej karty lub poprzez aplikacje mobilna.

Hotailors /7 Narzedzie integrujace wszystkie procesy zwigzane z rezerwacjami i zarzadzaniem podrdzami.

Dzieki dostepowi do najlepszych ofert klienci Hotailors redukuja czas i koszty potrzebne na zaplanowanie podrdzy
stuzbowych. Do tego podrézujacy moga elastycznie planowac wyjazdy, a zarzadzajacy uzyskuja centralizacje
procesu i pewnosc, ze rezerwacije sa zgodne z regulaminami.

IC Solutions 7 Twérca Platformy IC Pen, ktdra wykorzystujac dtugopis cyfrowy, umozliwia jednoczesne powstawanie
wersji papierowej dokumentow i ich elektronicznych odpowiednikéw. Pozwala uzytkownikowi wybrac urzadzenie
(dtugopis cyfrowy, ekran czy urzadzenie Wacom) do stworzenia e-dokumentu. Dzigki podpisowi biometrycznemu

o cechach grafologicznych sktadanemu przez IC Pen dokument elektroniczny ma warto$c prawna.

Identt / Rozwigzanie wspierajace proces weryfikacji dokumentow tozsamosci oraz postugujacych sig nimi osob.
Automatycznie weryfikuje poprawnos¢, integralno$c oraz oryginalnos¢ dokumentu. Jednoczesnie, z pomoca
biometrycznej identyfikacji twarzy, system weryfikuje okaziciela dokumentu.

Ignibit 7 Software house specjalizujacy sig w wirtualnej (VR), rozszerzonej (AR) i mieszanej rzeczywistosci (MR).
Dostarcza rozwigzania dla partneréw na catym $wiecie. Jego technologie wykorzystuja juz takie marki, jak: Cadillac,
Volkswagen czy Compensa.

InvestSuite / Migdzynarodowy dostawca rozwiazan w modelu Saa$ z zakresu zarzadzania majatkiem, napedzanych
autorskim algorytmem. InvestSuite to technologia inteligentnego, cyfrowego doradcy finansowego, gotowa
do wdrozenia przez brokerdw online, banki czy fundusze emerytalne na catym $wiecie.
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iSourceTec / Dostawca rozwigzan z dziedziny Robotics Process Automation (RPA). Roboty iSourceTec pozwalaja
automatyzowac powtarzalne, czasochtonne prace wykonywane przez ludzi, bez potrzeby ingerencji w architekture
IT. Znajduja zastosowane m.in. w projektach dziatow HR, finansowych czy obstugi klienta.

Justtag / Platforma oferujaca i innowacyjne rozwigzania reklamowe taczace $wiat online z offline. Justtag rozwija
technologie KoalaMetrics analizujaca zachowania uzytkownikéw offline, a takze JustWIFI - najwigksza w Europie
Srodkowo-Wschodniej sie¢ reklamy opartej o wi-fi.

Kontomatik / Swiadczy ustugi dla bankéw i innych instytucji finansowych. Rozwiazania Kontomatik umozliwiaja
dostep do danych bankowych Klientow, ktore moga zostac wykorzystane np. do cyfrowej identyfikacji klienta.
Do tego, dzieki machine learning, utatwia on budowanie profili zachowan finansowych klientow

Kredytmarket / Internetowa platforma finansowa, udzielajaca online krétkoterminowych kredytow na dziatalnos¢
gospodarcza. Przez 3 lata zasilonych kapitatem zostato ponad b tys. mikroprzedsigbiorcéw na taczng kwote ponad
25 min PLN. Dzigki decyzji kredytowej w nawet 15 minut, pomaga przedsigbiorcom zdob¢ finansowanie szybko i na
przejrzystych zasadach, przy minimum formalnosci.

LeaseLink / Fintechowa firma leasingowa, specjalizujaca sig w finansowaniu zakupéw przedsiebiorcow
dokonywanych w e-sklepach i punktach stacjonarnych. Oferuje aplikacje, dzieki ktorej - jako jedyna na $wiecie -
realizuje ustuge ptatnosci leasingiem niczym ptatnosc przelewem (pay-by-link).

LogicAl / Realizuje rozwiazania end-to-end z zakresu Al i Data Science dla takich firm oraz organizacji jak
np.: Ministerstwo Zdrowia, Louis Vuitton czy Rolls-Royce. LogicAl zarzadza réwniez Kaggle, czyli najwigksza
spotecznoscig data scientistow na $wiecie, wspierana przez Google'a.

LUNA 7 Rozwija $rodowisko programistyczne do wizualizacji, transformacji danych. Luna pozwala na wykorzystanie
istniejacych zasobéw machine learningowych do zobrazowania aktualnych trendéw rynkowych. Pozwala to na
gtebsze zrozumienie procesow przez klientow i lepsze decyzje biznesowe.

Migam 7 Narzedzie umozliwiajace potaczaczenia wideo z ttumaczem jezyka migowego z poziomu przegladarki
internetowej oraz dowolnego urzadzenia z kamera. Migam pozwala usprawni¢ komunikacje pomiedzy gtuchymi
klientami a styszacymi pracownikami obstugi klientow.

MintCloud / Napedzana sztuczng inteligencja, gotowa do uzytku platforma marketingowa. Pozwala prowadzi¢
skuteczne kampanie przy ograniczonym budzecie - zbiera i gromadzi dane klientéw z wielu zrodet. Na ich
podstawie pozwala prowadzi¢ automatyczne, wielopoziomowe kampanie marketingowe.

My Ptacimy 7/ Oferuje ustuge odroczonej ptatnosci dla mikrofirm, dokonujacych zakupéw w sieci. My Ptacimy
wypetnia rynkowa luke i bierze na siebie ryzyko, wyreczajac e-handel. E-commerce w tym wypadku niczym nie
ryzykuje i nie ponosi kosztow, a mikrobiznes otrzymuje szybki kredyt kupiecki.

NapoleonCat / Narzedzie wspierajace zarzadzanie komunikacja marki oraz obstuge klienta w mediach
spotecznosciowych. Usprawnia prace zespotéw marketingowych oraz obstugi klienta poprzez zintegrowanie
obstugi wielu platform spoteczno$ciowych w jednym miejscu i automatyzacje wykonywanych zadan.

Neontri 7 Specjalisci od zaawansowanych technologicznie rozwiazan B2B, np. dla bankéw. Firma dostarcza
autorskie rozwigzania z zakresu: bankowosci mobilnej, rozwigzan ptatnosciowych i big data. Pracuje dla
najwigkszych bankéw i organizacji ptatniczych w Polsce i na $wiecie.

Nethone 7 Dostawca rozwiazan z obszaru KYU (Know Your Users), pomagajacych firmom przeksztatcac
cyberzagrozenia w $wiadome i optacalne decyzje biznesowe. Dziata w obszarze cyberbezpieczenstwa i umozliwia
lepsze poznanie uzytkownikéw w kanatach zdalnych, dzieki czemu zapobiega fraudom ptatniczym.

Nextrope / Software house skupiajacy sie na wdrazaniu innowacji w sektorze fintech, ze specjalizacja w rozwoju
projektow blockchainowych. Nextrope wspdtpracuje zaréwno ze startupami jak i partnerami instytucjonalnymi,
wnoszac doswiadczenie branzowe w pracy na polu R&D.

NuDelta 7 System rozpoznajacy tres¢ z papierowych faktur czy paragondw, oparty o autorskie algorytmy,
wykorzystujace uczenie maszynowe oraz analize semantyczna. Nu Delta jest programem tatwo skalowalnym,
gotowym do wdrozen w réznych obszarach biznesu.
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PayPo 7 Spétka dziatajaca na styku ptatnosci i e-handlu. Jej partnerami sg najwigksze sklepy e-commerce,
ktorym oferuje rozwiazanie "buy now - pay later". Kupujacy z PayPo maja 30 dni na zaptate lub skorzystanie z rat.

PayUkraine / Europejski serwis przelewow pienieznych - gotéwka w placéwce lub z karty na karte. Pozwala na

ptynny, bezpieczny i natychmiastowy przeptyw gotowki miedzy kontem uzytkownika a odbiorca na Ukrainie. Oferuje

takze intuicyjna aplikacjg oraz korzystne kursy wymiany.

Pergamin / Platforma internetowa automatyzujaca proces podpisywania uméw w jednym, tatwo dostgpnym
i bezpiecznym miejscu. Umozliwia zdalne podpisywanie umow z kontrahentami poprzez wgranie wtasnej umowy
albo korzystanie z darmowej bazy wzoréw. W 5 min. pozwala stworzy¢ dowolna, gotowa do podpisu umowe.

placeme / Umozliwia analize $ciezki zakupowej konsumentow w przenikajacych sie kanatach sprzedazy online
i offline. Pozwala zrozumiec¢ w jaki sposob korzystaja oni z ustug i tworzy¢ ich profile. Geoanalityka Placeme daje
za$ mozliwos$¢ wyboru np. najlepszej lokalizacji pod nowy sklep.

Protect.me / Platforma informatyczna do dystrybucji i obstugi ubezpieczen w sieci, majaca gotowy model
biznesowy, prawny oraz podatkowy. Oferuje zestaw produktéw ubezpieczeniowych od renomowanych
ubezpieczycieli, skierowanych zaréwno do partnerdw biznesowych, jak i na rynek konsumencki.

ProtectAuth / Rozwija technologie komunikacji pomigdzy systemem banku a smartfonem klienta. W ten sposéb
pomaga instytucjom finansowym zwigkszy¢ bezpieczenstwo transakcji internetowych, zapewniajac niezmienno$¢
I niezaprzeczalnos¢ transakcji, dzieki zastosowaniu technologii blockchain.

Proxi.cloud / Dostarcza markom narzedzia pozwalajace taczy¢ tradycyjne i cyfrowe punkty styku

z konsumentem. Proxi.cloud, wykorzystujac mobile jako furtke do $wiata offline, umozliwia prowadzenie
spersonalizowanej komunikacji oraz dostarcza decydentom cenne informacje dotyczace przeptywu
konsumentow i lojalno$ci wobec marki.

PubIBox / Platforma Saa$S do automatyzacji marketingu w mediach spotecznosciowych. Pozwala firmom
na budowanie strategii marketingowych w social mediach w oparciu o gotowe rozwigzania graficzne, plany
kampanii, narzedzia do publikacji z kanatéw RSS i zarzadzania skrzynka wiadomosci.

Quantum cx / Rozwiazanie podnoszace jakos¢ obstugi poprzez zwigkszenie liczby usmiechow pracownikéw
i Klientéw m.in. w branzy finansowej. Quantum CX buduje nawyki i motywuje do zyczliwoéci, uczac pozytywnej
postawy. Wykrywane usmiechy przeliczane sg na $roski pieniezne i wptacane na cele charytatywne.

Rachuneo (operatorem jest Polskie Aplikacje Transakcyjne) / Platforma online dajaca mozliwos¢ porwnywania
ofert dostawy energii elektrycznej i gazu dla domu lub firmy oraz podpisania umowy via internet. Pozwala tez na
analize obecnego rachunku i sprawdzenie korzystniejszych ofert dostepnych. na rynku.

Ramp Network / Firma rozwija platforme umozliwiajaca zdecentralizowana, bezposredniag wymiang walut
fiducjarnych na kryptoaktywa przy uzyciu technologii open banking oraz smart kontraktow. Jej flagowy produkt
to aplikacja Ramp Instant, utatwiajaca klientom proces onboardingu.

Runvido / Narzedzie wykorzystujace technologie rzeczywistosci rozszerzonej (AR), by przemawiac obrazem.
Pomaga firmom komunikowa sig z klientem za pomoca tradycyjnych materiatéw drukowanych czy opakowan
produktow, na ktérych producent moze zapisac dodatkowe tresci w postaci filmu, odtwarzanego w aplikacji.

SCFO /7 Kwestionuje obecny status quo w rozliczeniach miedzy przedsigbiorstwami. Supply Chain Finance
Optimization (SCFO) oferuje wigc innowacyjne rozwigzanie w dziedzinie optymalizacji finansowej, umozliwiajace
zamiane zobowiazan w dodatkowy zysk, a naleznosci - w lepsza ptynnosc.

SentiOne 7 Oferuje m.in. SentiOne Listening - narzedzie do monitorowania wypowiedzi internautéw, zbierajace
w jednym miejscu opinie i artykuty z catego Internetu, m.in. z mediow spotecznosciowych i blogéw. Rozwija tez
platforme do obstugi klientéw w wielu kanatach komunikacyjnych.

ShareHire / Dostawca programow polecen rekrutacyjnych. Przygotowuje dedykowane portale do pozyskiwania
polecen i kompleksowo zajmuje sie ich obstuga. Oferuje sprawdzone rozwigzania prawno-podatkowe,
komunikacyjne oraz te zwiazane z wyptata nagrod finansowych lub rzeczowych.

www.paypo.pl

www.payukraine.com

www.pergam.in

www.placeme.pl

www.protectme.pl

www.protectauth.com

www.proxi.cloud

www.publbox.com

Www.quantum.cx

www.rachuneo.pl

www.ramp.network

www.runvido.com

www.scfo.pl

www.sentione.com

www.sharehire.pl
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Sherlock Waste / Platforma wspierajaca firmy w budowaniu zaangazowania i podnoszeniu satysfakcji
pracownikéw. Pomaga tworzy¢ nowoczesne organizacje z kultura otwartosci, duchem innowacyjnosci i pracy
zespotowej. Sherlock Waste angazuje pracownikow we wspélne doskonalenie firmy - tak, by codzienne problemy
i wyzwania zmienia¢ w innowacyjne pomysty.

SMEO 7 Spétka $wiadczy ustugi faktoringu online. Daje mikro i matym przedsigbiorcom szybki dostep do kapitatu
obrotowego, finansujac ich faktury przychodowe i monitorujac wierzytelnosci. Wykorzystuje Big Data, Al oraz
algorytmy scoringowe do pogtebionej analizy zdolnosci kredytowe;.

Solfy / Platforma ratalna dla bankéw i retailu, zwiekszajaca ich obroty i zyski. System dzieli kazda ptatnos¢
na rdwne czesci, pozwalajac konsumentom ptaci¢ comiesigczne raty, bez odsetek. Solfy oferuje rowniez fizyczng
karte ptatnicza i aplikacje mobilna.

Sportbonus 7 Unikatowy program, budujacy zaangazowanie wsréd konsumentéw kochajacych sport.
Karta ptatnicza jako identyfikator uczestnika programu sprawia, ze w tatwy sposdb mozemy poprzez codzienne
zakupy wspierac ukochany klub, cel, organizacjg. Partnerami sg sieci sklepow w catej Polsce.

SupplierPlus / Platforma do finansowania dostawcow. Pozwala korporacjom zapewni¢ dzwignie finansowa ich
dostawcom, jednocze$nie poprawiajac ptynno$c tych ostatnich. Narzedzie, dziatajace jako odwrdcony faktoring,
minimalizuje tez ryzyko bankow, finansujacych dostawcow z segmentu MSP.

Surf4Tax / Firma, rozwijajaca bezptatna aplikacje do komunikacji z instytucjami finansowymi (np. bankami),
dzieki ktorej biura rachunkowe moga przekazywac klientom oferty produktow finansowych. To nowy kanat
dystrybucji ofert finansowania i dodatkowe zyski z prowizji dla biur rachunkowych.

Sygnet.ai / £aczy Swiat offline z online, budujac zdecentralizowany system e-tozsamosci, ktéry bedzie traktowat
uzytkownika podmiotowo, dajac mu mozliwos¢ zarabiania na wtasnych danych. Sygnet.ai dostarczy tez ustugi
do zarzadzania danymi dla sprzedawcéw online i offline.

Synerise / Platforma wykorzystujaca dane i Al, pomagajace matym i duzym firmom lepiej reagowac na potrzeby
ich klientow. Rozwiazania Synerise to m.in.: automatyzacja, business intelligence, personalizacja komunikacji,
a takze zarzadzanie polityka cenowa w czasie rzeczywistym.

Tensorflight 7 Rozwiazanie do automatycznej inspekcji nieruchomosci na podstawie zdjec, zasilane przez Al.
Software positkuje sie systemami wizji komputerowej i deep learningu do precyzyjnego identyfikowania oraz
segmentowania nieruchomosci. Stuzy m.in. branzy ubezpieczeniowe;.

Transparent Data / RegTech, pozyskujacy, wzbogacajacy i integrujacy dane rejestrowe o przedsiebiorstwach
w czasie rzeczywistym. Dostarcza je klientom z kilkudziesigciu zrédet za posrednictwem API, baz danych czy
platform www. Tym samym przyspiesza i automatyzuje procesy oceny ryzyka.

Trefix / Aplikacja online dla klientéw MSP do zarzadzania ryzykiem walutowym w transakcjach zagranicznych,
kontrolowania biezacych réznic walutowych czy agregaciji danych z wewnatrz i zewnatrz przedsigbiorstwa.
Wprowadza elementy automatyzujace i optymalizujace te procesy.

TuPrawnik 7 Serwis typu marketplace, dedykowany osobom poszukujacym profesjonalnego doradztwa prawnego.
Klient opisuje swoj problem prawny, otrzymuje zindywidualizowane oferty z bazy ponad 300 najlepszych prawnikow
z catej Polski. TuPrawnik oferuje tez szybkie konsultacje prawne w statej cenie.

Tutorial Online / Rozwiazanie zapewniajace wsparcie uzytkownikom aplikacji webowych oraz stron www. Zastepuje
w biznesie tradycyjne, nieefektywne rozwiazania w zakresie transferu wiedzy (np. e-learning), wspiera on-boarding.
Monitoruje przegladarke i przejmuje role doswiadczonego pracownika, wspierajacego poczatkujacego. Pokazuje mu,
co klikna¢ i dostarcza niezbgdnych informacji.

Twisto Polska /7 Spotka wprowadzajaca na rynek innowacyjne rozwigzania z pogranicza ptatnosci, e-commerce
oraz consumer finance. Dostarcza aplikacje do zarzadzania finansami z bezptatng linia debetowa na 45 dni
i karte wielowalutowa.

Upswot / Pozwala branzy finansowej wej$¢ na nowy poziom relacji marketingowych z sektorem matych i $rednich
firm (MSP). Daje dostep do kluczowych danych w firmach, pozwalajac np. bankom, w czasie rzeczywistym, wysyta¢
oferty szyte na miare dla kazdego z przedstawicieli MSP.
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www.smeo.pl

www.Solfy.com

www.sportbonus.pl

www.supplierplus.com

www.surf4tax.com
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www.tensorflight.com

www.transparentdata.pl

www.trefix.co
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www.tutorialonline.pl

www.twisto.pl
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Vindicat.pl 7 System pozwalajacy firmom na skuteczne i nowoczesne odzyskiwanie pieniedzy od kontrahentow.
Daje dostep do dziatan zwiazanych z wyegzekwowaniem naleznosci od dtuznika i automatycznego wygenerowania
np.: wezwania do zaptaty, pozwu do e-sadu czy publikacji na e-gietdzie dtugéw.

Vintom / Platforma personalizowanego wideo, pozwalajaca markom tworzy¢ komunikacje z klientami w oparciu
na filmach, zwiekszajaca ich zaangazowanie. Dostarcza unikalne doswiadczenie obstugi dla kazdego klienta.
Przynosi rezultaty biznesowe w procesach zwigzanych ze sprzedazg, retencja, onboardingiem czy windykacja.

VoiceLah.Al / Technologia do automatycznego rozpoznawania mowy, biometrii gtosu oraz analizy jezyka
naturalnego. Wykorzystywana jest do automatyzacji proceséw sprzedazy i obstugi klienta. W przypadku klientéw
indywidualnych spétka oferuje rozpoznawanie mowy do tworzenia dokumentdw.

Wandlee / Spatka spcjalizujaca sig we wdrazaniu chatbotow w korporacjach - zaczynata od obstugi klienta
i sprzedazy, a obecnie skupia sig na obszarze HR (m.in. onboarding i rekrutacja). Tworzy rozwiazania dla
najwiekszych firm na $wiecie, a z chatbotow Wandlee korzysta juz 2 min oséb dziennie.

Waywer / Platforma automatyzujaca procesy wymagajace komunikacji z klientami, partnerami czy pracownikami
przy uzyciu interaktywnych tresci. Dopasowuije sie do odbiorcy i pozwala budowaé réznego rodzaju procesy
komunikacyjne, m.in. sprzedazy real-time czy marketingu masowego.

WorkBee / Platforma umozliwiajaca zarzadzanie zdalnymi projektami biznesowymi w modelu sharing economy.
Zapewnia procownikom dowolno$¢ wyboru miejsca, czasu i stawek.

X0XO0 WiFi 7 Twérca mobilnego routera, zapewniajacego w prosty sposb dostep do szybkiego i bezpiecznego
internetu w ponad 140 krajach. Pomaga unikna¢ kosztownych optat roamingowych, a unikalna technologia taczy
uzytkownika z najsilniejszym, lokalnym operatorem w danym miejscu.

ZenCard / Oferuje narzedzie do marketingu transakcyjnego i budowania lojalnosci. Umozliwia wirtualizacje
i konsolidacje kart lojalnosciowych na dowolnej karcie ptatniczej. Technologia ZenCard rozpoznaje konsumenta
m.in. po identyfikatorze karty ptatniczej i dziata w czasie rzeczywistym.

ZweryfikujFirme.pl / W petni automatyczna platforma do oceny biezacej sytuacii finansowej przedsigbiorstw
na podstawie jednolitych plikow kontrolnych (JPK). Firma oferuje produkty przeznaczone zaréwno dla
przedsigbiorcow (m.in. weryfikacja kontrahenta), jak i instytucji finansowych czy biegtych rewidentow.

2take.it / Globalny program lojalnosciowy typu payback, rozwijany w oparciu na technologii czytania danych
ze zdje¢ paragonow. Réwnolegle 2take.it pracuje nad technologia pozyskiwania danych o kupionych produktach
przy uzyciu ptatnosci mobilnych.

www.vindicat.pl

www.vintom.com

www.voicelab.ai

www.wandlee.com

www.waywer.com

www.workbee.pl

www.xoxowifi.com

www.zencard.pl

www.ZweryfikujFirme.pl

www.2take.it
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Pozyskanie bankowego klienta

z perspektywy startupu to czesto
,mission impossible”. Z kim
nawigza¢ kontakt, jak rozmawia¢
z IT, jak znalez¢ wtasciwy biznes
w banku? Odpowiedziqg na te
pytania w PKO Banku Polskim
jest program partnerstw

ze startupami Let’s Fintech.

W ramach Let’s Fintech with PKO Bank Polski od prawie 2 lat tgczymy bank ze startupami, wdrazamy
ich rozwigzania i wspolnie zmieniamy technologicznie najwiekszy bank w regionie Europy Srodko-
wo-Wschodniej. W tym czasie przeanalizowalismy ponad 600 startupowych rozwigzan z catego
Swiata i przeprowadzilismy ponad 20 projektow pilotazowych i wdrozeniowych. Na koncie mamy
m.in. najwieksze wdrozenie technologii blockchain w Europie, budowe oferty ustug dodanych dla

o

Startupy zainteresowane
wspotpracqg z nami
zapraszamy do kontaktu

@& www.fintech.pkobp.pl
= fintech@pkobp.pl

w przypadku wspétpracy biznesowej

= vc@pkotfi.pl

w przypadku inwestycji kapitatowej

naszych klientéw MSP czy wirtualnej nawigacji po systemach IT
dla 8 tys. naszych doradcéw.

Obok biznesowych wdrozen, nasz ekosystem wspotpracy ze star-
tupami to takze dedykowany fundusz kapitatowy - PKO VC, z 200
miIn PLN na inwestycje w startupy, i infrastruktura chmurowa,
gotowa na wdrozenia w bankowosci, dostarczana przez Operato-
ra Chmury Krajowe;.

Przygotowujac ten raport, potaczylismy réwniez sity z waznymi
graczami na polskiej scenie technologicznej - The Heart, wioda-
cym studiem venture building i fundacja Fintech Poland, ktora
wspiera rozwdj innowacji finansowych w kraju.



@ | Let’s Fintech

Bank Polski

Let’s Fintech to platforma rozwoju innowacji jednej z najwiekszych instytucji finansowych
w regionie Europy Srodkowo-Wschodniej. W ramach Let's Fintech bank nawigzuje wspétprace
biznesowag ze startupami, wdraza technologie oraz prowadzi pilotaze wewnetrzne i produkcyjne.

ﬁ TFI

PKO Towarzystwo Funduszy Inwestycyjnych

Fundusz inwestycyjny Venture Capital nalezy

do Grupy PKO Banku Polskiego, funkcjonuje

w ramach PKO TFI. Fundusz inwestuje w projekty
na réznym etapie rozwoju (pre-seed to late venture)
z obszaru nowych technologii (w tym fintech)

w Polsce oraz za granica. Fundusz zarzadza obecnie
200 mIn PLN. Kontakt z zespotem VC: vc@pkotfi.pl.

THE HEART

The Heart to korporacyjny “Company Builder”, ktory
we wspoétpracy z miedzynarodowymi korporacjami
tworzy startupy, produkty i ustugi. W oparciu

0 autorskg metodologie budujemy indywidualnie
dopasowane rozwigzania. Ponadto wspieramy
korporacje w zwiekszaniu przychodow

i minimalizowaniu kosztéw poprzez wyszukiwanie

i wdrazanie technologii dostarczanych przez
ekosystem startupow z catej Europy.

(o

chmura krajowa

Operator Chmury Krajowej jest spotka
technologiczng, utworzona z inicjatywy PKO
Banku Polskiego i Polskiego Funduszu
Rozwoju. Firma rozwija ustugi zwigzane

Z przetwarzaniem i przechowywaniem danych,
dedykowane polskim przedsiebiorstwom,
administracji publicznej i sektorowi edukac;ji.

FIN
TecH N
POLAND I

Celem Fintech Poland jest prowadzenie
platformy dialogu, w ramach ktorej
prezentujemy i wspottworzymy artykuty,
raporty i wydarzenia promujace
powstawanie w Polsce centrum
finansowego nowej generacji.

Zespot FinTech Poland to prawnicy,
ekonomisci i ludzie technologii. £gczymy
kompetencje strategiczne i regulacyjne.
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