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BIZNES, MEDYCYNA, NOWE TECHNOLOGIE

MEDmeetsTECH.com

MEDmMmeetsTECH to platforma wymiany wiedzy, doSwiadczen i kontaktow
miedzy Swiatem nauki, medycyny, biznesu i nowych technologii. Na przestrzeni
ostatnich trzech lat miato miejsce siedem edyciji interdyscyplinarnych wyda-
rzen, gromadzgcych lekarzy, naukowcow, przedsigbiorcow oraz startupowcow.

Jako MEDmeetsTECH postawiliSmy sobie za cel utatwic tworzenie i im-
plementacje innowacii w medycynie. Wierzymy, ze mozna to osigqgnqc¢ poprzez
edukacie i interdyscyplinarng wspétprace.

Tworzymy przestrzen dla ekspertdow medycyny, nauki, technologii
i biznesu do nawigzania dialogu i wymiany doswiadczen. W czasie naszych
wydarzeh rodzq sie nowe projekty i budujq dtugoterminowe relacje. Naszym
priorytetem jest networking.

Podczas naszych wydarzeh mozna zdoby¢ rynkowy know-how, poznac
trendy, zrozumieC perspektywe i potrzeby lekarzy oraz poznac najlepiej rokujqgce
startupy z obszaru medtech.

WSsrod wyktadowcdw naszych konferencii znalazto wielu wybitnych
naukowcow, profesoréw, przedsiebiorcow oraz praktykdw. Przy organizacji wy-
darzen wspdtpracujemy z instytucjami rzgdowymi, ambasadami, inwestorami,
korporacjami, firmami z otoczenia biznesu, a takze szeregiem partneréw me-
dialnych wspierajgcych nas przy promocji wydarzen.

Projekt prowadzony jest przez wspodtzatozycieli - Justyne Uman-Ntuk
oraz Janusza Kowalskiego. .
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Atena Research&Consulting

Atena Research&Consulting to agencja badawczo-strategiczna, zajmujgca
si¢ badaniami rynku i budowaniem strategii, specijalizujgca sie m.in. w branzy
medycznej i technologicznej. Gtdwne obszary zainteresowan biznesowych to
medycyna, farmacja, urzqdzenia medyczne oraz nowe technologie.

Rynek medyczny i farmaceutyczny to jeden z najszybciej rozwijajgeych sie
sektorow gospodarki, przede wszystkim dzigki nieustajgcemu rozwojowi wiedzy
medycznej, dostgpowi do nowych technologii, duzej konkurencji oraz zmianom
regulacji prawnych. Srodowisko medyczne jest bardzo ziozone i zdecydowanie
rézni sie od innych branz. Dlatego tak istotne jest wsparcie badawcze i strate-
giczne profesjonalistow, specjalizujgcych sie w badaniach rynku medycznego
oraz rozumiejqgcych specyfike systemu ochrony zdrowia i technologii, powstajg-
cych w tym obszarze.

Atena Research&Consulting od Iat realizuje najwyzszej jaokosci badania rynku
medycznego i farmaceutycznego.

Pomagamy naszym klientom w wyzwaniach biznesowych na réznych etapach
rozwoju: poczgwszy od pomystu na biznes, produkt, ustuge, poprzez analize
potrzeb rynkowych czy dobdr wtasciwej grupy docelowej, dostosowanie oferty
do rynku, az po opracowanie wytycznych do komunikaciji i wdrozenia produktu,
czy ustugi.

Atena Research&Consulting to zespot wyjgtkowych ludzi — kreatywnych

i utalentowanych — badaczy oraz strategdw. Dzigki ogromnej wiedzy o rynku

i konsumencie, stosowaniu wyszukanych rozwigzan badawczych, strategicznym
kompetencjom i wysokim umiejetnosciom interpretacyjnym realizujemy liczne
projekty badawcze i wspieramy najlepsze strategie biznesowe.

Przy projekcie po stronie Atena Research & Consulting wspétpracowaty:

Agnieszka Brytan-Jedrzejowska Agnieszka Sochacka
CEO, Dyrektor Zarzqgdzajgcy Account Manager
— nadzoér merytoryczny i strategiczny - project manager badania
nad projektem i raportem o startupach medycznych w Polsce



» STARTUPY MEDYCZNE W POLSCE - RAPORT

Startup to stowo, ktére nie posiada jednej definicji. W zaleznosci od
srodowiska, réznie si¢ go opisuje. Najczesciej mowi sig, ze jest to organizacja
szukajgca modelu biznesowego, ktéra posiada rozwigzanie lub produkt
majgcy charakter innowacyijny.

Startupy medyczne to wyodrebniona grupa, ktorg staraliSmy sie jok najlepiej opisa¢ w tym raporcie.
Kategorie te potraktowaliSmy szeroko - zaprosilismy do podzielenia sig opiniq startupy z réznych dzie-
dzin medycyny, zwigzane ze sportem, zdrowym trybem zycia, odzywianiem.

Raport opisuje ponad szesCdziesiqt startupdw, a takze zawiera opinie ekspertdw, ktdrzy majq znaczg-
cy wptyw na medtech w Polsce. Komentarze sq niezwykle istotne w kontekscie tej branzy ze wzgledu
na jej specyfike i liczne regulacje prawne obejmujqce tylko projekty zwigzane ze zdrowiem. Uwzgled-
niajgc iloS€ podmiotdw z tego obszaru dziatajgcych w Polsce, mamy przekonanie, ze prezentujemy
wiarygodny obraz dla branzy startupdw medycznych w Polsce.

Badajqc startupy, skupilismy sie gtéwnie na precyzyjnym okresleniu profilu startupdw i ich zatozycieli
oraz okresleniu dotychczasowej wspotpracy z kluczowymi podmiotami na rynku - przedstawicielami
branzy medycznej, instytucjami rzgdowymi oraz duzymi firmami farmaceutycznymi.

Istnieje wiele badan i raportéw rynkowych dotyczqcych startupdw z réznych branz. Ponizszy doku-
ment jako pierwszy opisuje tak szczegdtowo startupy medyczne. Uwazamy, ze wydzielenie tej grupy
byto koniecznie i przyczyni sie do lepszego zrozumienia jej specyfiki.

Pracujqc ze startupami medycznymi od 2016 roku, widzimy ogromne znaczenie wspotpracy w rozwoju
catego ekosystemu i poszczegdlnych projektow medtech. Mamy nadziejg, ze ponizszy dokument
pomoze w budowaniu wzajemnego zaufania oraz zrozumienia pomiedzy startupami a lekarzami,
dyrektorami odpowiedzialnymi za innowacje w korporacjach czy osobami ksztattujgcymi polityke
zdrowotnq kraju.

Justyna Uman-Ntuk
Janusz Kowalski

MEDmMeetsTECH




» OPIS | GELE BADANIA

opracowanie: Janusz Kowalski

Polskie startupy stopniowo rewolucjonizujq opieke medyczng w Polsce.
Dtuga droga jeszcze przed nami zanim rozwigzania stanqg si¢ powszechnie stosowane.
Dopiero wtedy bedziemy mogli méwié o prawdziwej rewolucji technologicznej. Przykiadowo
na ten moment refundowana jest tylko jedna procedura medyczna z wykorzystaniem roz-
wigzan do telemedycyny - to hybrydowa telerehabilitacja kardiologiczna.

To pokazuje problemy, ale i mozliwosci rozwoju w tej branzy.

Podczas konferencji MEDmeetsTECH prezentowato sie tej pory ponad 40 startupdw medtech, ko-
lejnych kilkadziesigt uczestniczyto w roli uczestnikdw. Szacujemy, ze w Polsce funkcjonuje ok. 150
startupow. Naturalnym celem badania, przeprowadzonego przez MEDmeetsTECH wspdlnie z Atena
Research & Consulting, jest zatem dalsza eksploracja startupdw medycznych tak, aby w petni poznac
ich mozliwosci, potencijat, specjalizacje w ktorych sie poruszajq. Dlatego tez zdecydowali$my sie

w ankiecie zadac szereg pytan, od tych podstawowych, okreslajgcych profil polskiego startupu, przez
niezwykle istotny sposodb finansowania, poprzez dominujgcy model biznesowy, az po jeden z naj-
wazniejszych - zdefiniowanie barier rozwoju oraz mozliwosci wspdtpracy z instytucjami rzgdowymi,
korporacjami oraz organizacjomi medycznymi. Taka wspotpraca i kooperacja moze przyniesC wiele
korzysci dla kazdej ze stron. W tym punkcie upatrujemy rowniez szanse rozwoju i upowszechnienia
technologii w medycynie. Szeroka dostepnos¢ do technologii na pewno zrewolucjonizuje opieke me-
dyczng w Polsce i na Swiecie. JesteSmy tego pewni.

» METODOLOGIA

Z uwagi na ograniczonq liczbe startupdw medycznych w Polsce
oraz che¢ efektywnego, a jednocze$nie poprawnego metodo-
logicznie dotarcia do badanej grupy docelowej, zapraszanie
respondentéw do badania i dystrybucja ankiety odbywata sie

Préba celowa - Liderzy (w’ras’ciciele, etapowo i sukcesywnie (kazdy krok dystrybuciji ankiety zostat

L. . L. uruchamiany po zaobserwowaniu ustania efektywnosci danego
zatozyciele, wspdtzatozyciele, dyrektorzy P Y ©

g dziatania):

zarzqdzajqgcy) startupéw medycznych
(rozumianych jako ﬁrmy, ktdre maiq Kontakt mailowy i/lub telefoniczny ze wszystkimi
. . . startupami wpisujgcymi sie w kategorie medycyna,
Innowacyjnq usiugq lub teChnO’og'¢ sport, zdrowie, odzywianie, znajdujgcymi sie w bazie
iposzukujq swojego docelowego modelu startupéw Fundacji Startup Poland oraz bazie

i i . L. . startupéw MEDmMeetsTECH
biznesowego i mozliwosci rozwoju),
ktére dziatajg w branzach: medycyna, Kontakt mailowy ze startupami z bazy
. . . L uczestnikéw konferencji MEDmeetsTECH
lifescience, sport, odzywianie, Srodo- (wszystkie edycje)

wisko, beOUty' Informacja o badaniu i zaproszenie do wziecia

udziatu na stronach partneréw branzowych oraz w ich
mailingach i kanatach informacyjnych na facebooku, twit-

ha szacowanej populacll terze (Mom Startup, Klaster LifescienceKrakow, AlfaAC,

ok.100 stqrtupéw medycznych w Polsce Innowacyjna Matopolska, Gdanski Part Naukowo Tech-
nologiczny, Klaster Lubelska Medycyna, Huge Thing,
maksymalny btqd statystyczny przy 95% SpeedUpGroup).

poziomie ufnosci wynosi 9% Informacja o badaniu i zaproszenie do wzigcia udziatu
na grupach dyskusyjnych na facebooku, ktére skupia-
Badanie ogolnopolskie ja polskie srodowisko startupowe, m. in: startup/itevents in
Poland, rozmowy o startupach, PolishStartup Scene, OMG
KRK, medycyna startup nauka nowe
technologie.

Informacja o badaniu i zaproszenie do wzigcia
udziatu na kanatach w mediach spotecznosciowych
MEDmMeetsTECH: facebook, LinkedIn, Twitter.



» PROFIL POLSKIEGO STARTUPU

opracowanie: Janusz Kowalski

Kim jest polski startupowiec dziatajgcy w obszarze medtech? Czy jego profil jest podobny do
profili zatozycieli startupoéw dziatajgcych w innych obszarach?

Tutaj (ponizej) znajdziecie peten profil startupu medtech oraz informacje zaréwno o modelu
biznesowym, formie prawnej jak i specjalizacji medycznej.

» KTO TWORZY POLSKIE STARTUPY MEDYCZNE?

W pierwszej kolejnosci zapytaliSmy polskie startupy medyczne o podstawowe dane
dot. jego zatozyciela/wspétzatozyciela. Zaczelismy od pici.

Prosze zaznaczy¢€ swojq pteC? N=53

Przewazajgca wigkszoS¢ zatozycieli startupdw to mezczyzni. Niestety kobiety stanowig zdecydowang
mMniejszos¢, co wyrdznia te specjalizacje na tle zatozycieli wszystkich startupdw w Polsce ogotem -
tam wg réznych danych kobiety stanowiq ok. 25% zatozycieli startupdw. Po szybkim przeanalizowaniu
jednych z najbardziej rozpoznawalnych startupdw medycznych w Polsce, okazuje sie jednak iz kobiety
moze i sg Mniejszosciq, ale zatozone przez nie startupy zdecydowanie wyrdzniajqg sie na tle innych.
Wystarczy spojrze¢ m.in. na SiDLY, Pregnabit, Braster, PelviFly.

Drugq podstawowq informacjq dotyczgcq zatozycieli jest ich wiek.

15%
- -
_______________________________________________________________ L R
25-29 40-49 Powyzej

60

W jakim jest Pan/i wieku? N=53



Tutaj az 57% zatozycieli startupdw medycznych w Polsce jest w wieku 30-39 lat. To potwierdzenie
naszej obserwaciji iz startupowcy to mtodzi ale doswiadczeni przedsigbiorcy. Zdecydowanie nie sq to
studenci zaczynajqcy swojq przygode z biznesem. Ten stereotyp w przypadku branzy medtech zde-
cydowanie sie nie sprawdza.

Trzeciq podstawowq informacjq dotyczgcq profilu zatozyciela polskiego startupu medycznego jest
jego wyksztatcenie.

A

Srednie
ogoblnoksztatcqgce
| Techniczne

Jakie ma Pan/i wyksztatcenie? N=53

Jak widzimy na powyzszym wykresie wyzsze wyksztatcenie zdecydowanie dominuje wsrdd startupow-
cow. Z tym punktem trudno dyskutowac¢ gdyz ten stopien wyksztatcenia stat sie normaq dla wigkszosci
0sOb zaczynajqcych prace. Z drugiej strony nalezy pamigtac iz praca nad startupem medycznych
wymaga zdecydowanie wyzszego poziomu wiedzy niz w przypadku pozostatych startupdw oraz
ciqgtej edukacji i podnoszenia swoich kwalifikacii.

Kontynuacjq powyzszego watku jest kierunek ukonczonych studiow.

Humanistyczne 0%

Jakie nauki Pan/i studiowat/a? N=52

Wyksztatcenie techniczne i medyczne stanowi 57% sposrod wszystkich kierunkdw. MEDTECH nie jest
tylko pustg nazwq startupow w tej specjalizacii. Potgczenie tych dwoch kierunkow wskazuje klucz do
sukcesu dla startupédw medycznych w Polsce.

Ostatnim pigtym elementem w tej podsekcji jest doswiadczenie zatozycieli startupdw medycznych.
Wyniki nie zaskoczyty nas, wrecz przeciwnie - potwierdzity nasze obserwacie.



Czym przed zatozeniem startupu sig Pan/i zajmowat/a? N=53

80% zatozycieli startupdw ma doswiadczenie zawodowe z pracy w korporacii, firmie rodzinnej czy tez
innym przedsiebiorstwie. 15% deklaruje doSwiadczenie w pracy naukowej i dydaktycznej, a tylko 4%
respondentdw jest Swiezo po studiach. Prog wejscia w specjalizacje medtech jest zatem dos¢ wysoko
postawiony. Nie ma tutaj miejsca na przypadek.

» CHARAKTERYSTYKA STRUKTURALNA

Ponizsza podsekcja prezentuje startupy medyczne w Polsce pod kgtem ilosci zatozycieli,
pracownikéw, wojewédztwa w ktérym dokonano rejestracji, a takze roku zatozenia.

53%

Kiedy zarejestrowany zostat Pana/i startup? N=62

Z obserwacji wynika iz zdecydowana wigkszos¢ startupow powstata w latach 2016-2017. To rowniez
okres powstawania projektu MEDmeetsTECH. Jedna trzecia startupdw powstata przed 2016 rokiem. To
dobra informacja oznaczajqgca iz organizacje te nadal dziatajq i rozwijajg swoje projekty. Dziwi nato-
miast bardzo maty odsetek startupdw zarejestrowanych w ubiegtym roku. Czy nie jest to przypadkiem

pierwsza oznaka jesieni dla rozwoju tej branzy?



lle zatozycieli liczy polski startup medyczny?

A

39%

llu zatozycieli ma Pana startup? N=62

Do trzech zatozycieli startupu to zdecydowana wigkszos¢, z ktérych najbardziej popularny jest duet.
Prowadzenie organizaciji w pojedynke bqdz wspotpraca zatozycieli w gronie wigkszym niz 3 osoby
nalezqg do mniejszosci.

Z kolei informacije z ankiety przedstawiajgce iloS¢ pracownikow nie sq juz tak tatwe w interpretacii.

A 29%

: 18%

llu pracownikdw tqcznie zatrudnia obecnie Pan/i startup (razem z founderami)? N=62

Rozstrzat jest doS¢ spory, cho€ wyrdznia sig jednak stupek z wartosciq 29% przyporzgdkowany do
startupow zatrudniajgcych ponad 10 oséb. Ponad 4 osoby zatrudnia az 73% respondowanych wia-
Scicieli startupdw. To oznacza jedno - medtech to nie biznes dla samotnych wilkbw. Potrzeba duzego
zespotu i interdyscyplinarnej wiedzy oraz wspotpracy. Nasze obserwacije potwierdzajq iz zrdznicowany
pod kgtem kompetenciji dobdr teamu daje szanse na wiasciwy rozwdj startupu.

Jakie wojewddztwo cieszy sie natomiast najwigkszq ilosciq zarejestrowanych startupow?

. 18%
: 13%
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Prosze wskazac wojewddztwo. w ktorym zarejestrowany jest Panal/i startup? N=62



Zdecydowanie kréluje wojewodztwo mazowieckie (31%). Czyzby zaterm Warszawa miata najwiecej do
zaoferowania przedsiebiorcom? Wysoko w rankingu wypada réwniez wojewddztwo matopolskie (18%)
oraz wielkopolskie (13%).

» CHARAKTERYSTYKA PRAWNOQ-BIZNESOWA

Jak zarejestrowaé startup? Na jakg forme prawngq si¢ zdecydowaé?

Wyniki z ankiety nie zaskakujq. Najbardziej popularnqg formg, tak jak dla wigkszosci
przedsiebiorstw w Polsce, jest spotka z ograniczonqg odpowiedzialnoscig. Rejestracje
w formie jednoosobowej dziatalnosci gospodarczej deklaruje tylko 15% respondentéw.

A

.......................................................................................................

Jednoosobowa Inne
dziatalnose
gospodarcza

Jaka jest forma prawna Pana/i startupu? N=62

Komentarz eksperta:

Monika Bartwicka
prawnik, Dyrektor ds. Rozwoju PMLgroup

Co jest ndjistotniejsze w budowaniu startupu? Pomyst. Co stwarza wiele problemdéw w procesie budowania startupu ?
Prawo. | wiasnie o tym,,prawie” stéw kilka....

Twércy startupdw rozwazajq rézne formy dziatalnosci od jednoosobowej poprzez spétki cywilne na spétkach akcyjnych

i komandytowych koriczgc.

Oczywiscie nie ma jednolitej formy prowadzenia i iniciowania dziatar startupowych, kazda z tych form, przynajmniej

w sposdb teoretyczny jest dozwolona, jednak najczesciej spotykang formgq jest spétka z o.0. Dlaczego, mtodzi innowatorzy
wybierajq takqg forme prawng ? Mysle, ze nie sposéb jednoznacznie odpowiedziec na to pytanie. Startup okiem prawnika
to kolaz, przenikajqcych sie obszaréw prawnych. Prawa wiasnosci intelektualnej, know- how, networking dziatari, porusza-
nie sie w Swiecie konkurencji zdarza sie, ze takze tej nieuczciwej, to tylko kilka ptaszczyzn z jakimi bedzie miat do czynienia
tworca startupu. Dlatego kluczowym elementem kazdego startupu jest wybdr wtasciwej formy prowadzenia.

Fora prawna sturtupu powinna zabezpieczac zaréwno interesy prawne i gospodarcze twdrcy, ale takze umozliwic dobrg
wspdtprace zaréwno na gruncie partneréw biznesowych jak i rynku. W zwigzku z tym wydaje sie, ze popularnos¢ spotki

z 0.0. jako formy prawnej prowadzenia startupu jest podyktowana z jednej strony duzg ochrong wspdlnikéw takiej sptki,
a z drugiiej strony nieskomplikowanym stopniem jej rejestracji czy w koricu prowadzenia. Ryzyko biznesowe zwigzane

z prowadzeniem sturtupu jest duze z tego tez wzgledu istotne jest takze ograniczenie odpowiedzialnosci wspdinikéw.



Spétka z o.0. za swoje zobowigzania odpowiada catym majqtkiem spdtki, wspdlnicy nie odpowiadajq za zobowigzania
spdtki, ponoszg oni ograniczong odpowiedzialnos¢ do wysokosci wktaddw przez nich wniesionych, nie ma odpowiedzialno-
sci osobistej. Waznym elementem jest takze prosta forma reprezentacji czy duza dowolnosc¢ w wyborze nazwy spétki, co

w przypadku startupdw ma duze znaczenie jako czynnik odrdzniajgcy czy nawet definiujgcy przedmiot dziatalnosci.

Oczywiscie spbtka z 0.0. to nie tylko prawa wspdlnikdw, ale takze szereg obowigzkdéw wynikajgcych chocby z obowigzkdéw
podatkowych. Jednak bilans ,,zyskéw i strat” wychodzi korzystnie na rzecz spétki z o.o.

Niezaleznie jednak od tego jakg forme wybierzemy, musimy doktadnie przeanalizowac ryzyko zwigzane z realizacjq startupu,
plany finansowe i po weryfikacji tych aspektéw wybieramy najwtasciwsza forme prawng.

Do jakiego odbiorcy startupy kierujg swoje rozwigzania?
Czy jest to pacjent czy tez lekarz bqdz szpital?
Ponizszy wykres prezentuje model biznesowy startupéw medycznych w Polsce.

A

32%

...........................................................

Tylko B2B
Jaki jest gtowny model biznesowy Pana/i startupu? N=62

Wiekszos¢ respondentdw deklaruje kierowanie swojej oferty zardwno do odbiorcy instytucjonalnego
jak i indywidualnego. W duzej mierze model biznesowy zalezy od produktu czy tez ustugi ktory oferuje
startup. Znaczna czgs¢ rozwiqzan moze by¢ jednak kierowana do obydwu grup odbiorcow. Wiek-
sz0S¢ startupow (53%) deklaruje takq wiasnie strategie. Jedna trzecia startupdw natomiast kieruje
swoje rozwigzania tylko do odbiorcy instytucjonalnego. Warto zauwazyg, iz rozwigzan kierowanych
bezposrednio do pacjentow jest tylko 6%. Czyzby zatem pacjenci nie chcieli indywidualnie ptacic za
ustugi medyczne kierowane do nich? A moze to wskazdwka kierunku rozwoju dla startupdw dopiero
powstajgcych?

» SPECJALIZACJA | 0BSZAR TERAPEUTYCZNY

W jakiej specjalizacji medycznej odnajdujqg sie wspétczesne startupy medycznej w Polsce?
Na ktérqg z dziedzin medycyny warto zwrécié szczegéing uwage?

Na te pytanie postaramy sig odpowiedzie zardwno poprzez prezentowane dane z badania prezen-
tujgce startupy medyczne w Polsce jak i poprzez niezwykle cenne wypowiedzi ekspertow.

Specjalizacja interdyscyplinarna (az 29%) oraz kardiologia (15%) zdecydowanie wyrozniajq sie na tle
innych. Szczegdlnie ta druga specjalizacja cechuje sie niezwyktym i dynamicznym rozwojem w za-
kresie nowoczesnych rozwigzan technologicznych. Nie dziwi zatem duze zainteresowanie nimi przez
startupy medyczne w Polsce.



Ginekologia : NN 3%,
Sport : I 37,
Diagnostyka laboratoryjna / obrazowa /radiologia | G

Pulmonologia . I 5%

Biotechnologia/biomedycyna | EEE 3%
Ortopedia M 3%
Protetyka . I 3%

W jakiej specjalizacji medycznej dziata Panali startup? (pytanie wielokrotnego wyboru), N=62

Komentarz eksperta:

£

S

dr n. med. Andrzej Cacko

g
P _ p.0. Kierownika Zaktadu Informatyki Medycznej i Telemedycyny

Warszawski Uniwersytet Medyczny

Choroby serca i naczyri sq wiodqgcq przyczyng zgondw na $wiecie, wedtug raportéw Swiatowej Organizacji Zdrowia (WHO)
odpowiadajq za 37% przedwczesnych zgondw. To wiecej niz jakakolwiek inna grupa schorzeri. W Europie ten odsetek jest
jeszcze wiekszy. Nadcisnienie tetnicze, niedostateczng aktywnos¢ fizyczng, nadwage i otytos¢ wymienia sie wsrdd najwaz-
niejszych zagrozen zdrowia w skali globu. Dostownie na naszych oczach doszto do epidemii czynnikdw ryzyka choréb serca!

Na szczescie rosnie swiadomosc spoteczna problemu. Szczegdlnie wsréd mtodych oséb, ktdre nie zgadzaijq sie na styl zycia
i stan zdrowia pokolenia dorastajgcego w latach 60-tych, 70-tych czy 8o-tych ubiegtego wieku.

Mtodzi liderzy rynku nowych technologii dostrzegajg swojg szanse w innowacjach w dziedzinie kardiologii i promoc;ji
zdrowia. To cieszy, bo rozwdj nowych rozwigzan telemedycznych zdecydowanie wpisuje sie w Globalny Plan Dziatarh WHO na
lata 2013-2020.

Trzeba gtosno powiedzie¢: kardiologia jest wdzieczng dziedzing medycyny dla startupdw. Po pierwsze, jest petna algoryt-
moéw postepowari, ktdre stosunkowo fatwo przenies¢ na scenariusze, np. w aplikacjach mobilnych. To dzieki regularnie
publikowanym wytycznym opisujgcym krok po kroku diagnostyke i leczenie chordb kardiologicznych. Po drugie, parametry
opisujgce prace serca sq stosunkowo tatwe do uzyskania i automatycznej weryfikacji. Sq tez uniwersalne, dzieki czemu nowe
rozwigzania fatwiej skalowac. Wreszcie srodowisko kardiologéw jest bardzo otwarte na nowosci. W ksztatceniu kardiologa
wiele miejsca poswieca sie zagadnieniom edukacji pacjentéw i problemowi non-complience (nieprzestrzegania zalecer przez
pacjentéw). Na nowe technologie patrzymy z perspektywy oczekujgcego na pomoc, chociazby w komunikacji lekarz-pacjent.
Palma pierwszeristwa wsréd specjalizacji medycznych, w ktérych dziatajg polskie startupy to wielka szansa na postep w kar-
diologii. To tez realne mozliwosci dla przedsiebiorcdw na stworzenie innowacyjnego i skalowalnego biznesu.
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Jaki obszar terapeutyczny i jakie rozwigzania oferujqg polskie startupy medyczne?
Az 50% respondentdw deklaruje iz rozwigzania dotyczg telemedycyny. W dalszej kolejnosci jest
nowoczesna diagnostyka (40%) oraz mHealth (35%) i urzqdzenia medyczne (31%).

W 100% pokrywa sie to zatem z zainteresowaniem tematycznym konferenciji z cyklu MEDmeetsTECH.
Z tymi rozwiqzaniami rbwniez nasi eksperci wigzq najwigksze nadzieje.

mieaith | 357

urzqdzenia medyczne | || G0
pruk 3D | [ 0%

W jakim obszarze terapeutycznym dziata Panal/i startup? (pytanie wielokrotnego wyboru), N=62

Komentarz eksperta:

Aneta Kulma
CSIOZ - Centrum Systemow Informacyjnych Ochrony Zdrowia

Dane zaprezentowane w raporcie MEDmeetsTECH potwierdzajqg, ze polski rynek startupéw medycznych, w slad za rynkami
innych krajéw, podjgt wyzwanie rozwoju,,Digital Health”. Obecnie rynek ten ma bardzo duzy potencjat, w tym w obszarach
pozostajgcych w szczegdlnym polu zainteresowania CSIOZ - telemedycyny i mHealth. Raport pokazuje réwniez, ze instytucje
administracji publicznej majq do odrobienia lekcje w zakresie skutecznego wsparcia dalszego rozwoju startupdw medycz-
nych w Polsce, co wpisuje sie w realizowangq przez Ministerstwo Zdrowia strategie cyfryzacji systemu ochrony zdrowida,

a tym samym wzmocnienie roli pacjenta poprzez zapewnienie mu dostepu do informacji medycznych z wykorzystaniem
nowoczesnych narzedzi.

Obszarem, nad ktérym CSIOZ planuje pochyli¢ sie w najblizszym czasie jest opracowanie otwartego API, uwzgledniajgcego
standardy interoperacyjnej komunikacji, tak by utatwic wigczanie rozwiqzan z zakresu telemedycyny i mHealth do ogdl-
nokrajowego ekosystemu e-zdrowia. Planujemy réwniez nawigzac bezposredni dialog z przedstawicielami srodowiska
startupéw medycznych, by w trybie warsztatowym mdéc omawiac i uzgadniac kwestie rozwoju ,,Digital Health” w Polsce,
istotne z punktu widzenia obu stron.
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» FINANSOWANIE

opracowanie: Janusz Kowalski

Finansowanie startupéw jest procesem ztozonym i indywidualnym. Medtech
charakteryzuje sie wysokim progiem wejscia w porownaniu zinnymi branzami.
Trzeba byé przygotowanym na spore wydatki zwigzane w szczegélnosci z certyfikacjq
wyrobu medycznego na réznych rynkach.

W miare rozwoju startupu i zmieniajgcych sie jego potrzeb, finansowanie powinno by¢ podzielone na
etapy - rundy finansowania. Mozliwosci sq bardzo roznorodne, cho¢ zdecydowana wigkszos¢ do-
Swiadczonych przedsigbiorcow sygnalizuje, iz najlepiej zaczg€ od zainwestowania wiasnych srodkow.
Tak wynika réwniez z przeprowadzonego przez nas badania, w ktérym 45% badanych wskazuje te
metode jako wiodgce zrodto finansowania.

Skalujgc biznes nie sposéb jednak nie siegngC po srodki dostgpne u inwestoréw, funduszy VC,
aniotow biznesu oraz innych podmiotow.

Srodki wiasne I
PARP lub NCBR I

Fundusze VC krajowe I

Aniot biznesu krajowy ]
Akcelerator zagraniczny ]

Strategiczny inwestor branzowy [

Akcelerator krajowy

Fundusze VC zagraniczne

Il
Bank/kredyt g
Aniot biznesu zagraniczny
dofinansowanie unijne ;
- Horizon 2020, Jaremie 2, +~~'NNe . I

pozyczki, inne granty,
instytucje samorzgdowe

...............................

> Wiodgce zrodto dofinansowania (P14)

Z jakich zrodet dofinansowania rozwoju biznesu korzystata lub korzysta Pana/i startup? (pytanie wielokrotnego
wyboru), N=62; . Ktore zrodto kapitatu jest wiodgce? N=62



SpeedUp Venture Capital Group to wiodgca grupa funduszy inwestujgcych na wczesnych etapach
rozwoju firm (seed, pre-revenue i early growth). W obszarze zainteresowan grupy znajdujq sie firmy

i przedsigbiorcy z Europy Srodkowej i Wschodniej, ktorzy dzigki opracowanym przez siebie rozwiqza-
niom chcq zdoby¢ globalny rynek. Do tej pory fundusze z grupy zainwestowaty min. w takie firmy, jok:
StethoMe®, Legimi, Vitalio, RemmedVR czy IC Solutions. Jednym z funduszy nalezgcych do SpeedUp
Group jest fundusz SpeedUp Bridge Alfa, w ktdrego kregu zainteresowan znajdujq sie startupy tworzg-
ce innowacje w obszarze technologii dedykowanych medycynie. Wigce] informacji na temat grupy

- obszardw inwestycyjnych funduszy, portfolio oraz mozliwosci wspotpracy znajduje sie na stronie
www.speedupgroup.com

PARTNER RAPORTU

I VENTURE CAPITAL GROUP .

Komentarz eksperta:

Tomasz Czaplifiski
Managing Partner
SpeedUp Venture Capital Group

Rynek startupéw medycznych w Polsce, w poréwnaniu do innych obszaréw, w ktdrych dziatajg inne mtode przedsiewziecia,
jest jeszcze stosunkowo mato rozwiniety zaréwno pod kqtem liczby startupdw dziatajgcych w tym obszarze, ich stadium
rozwoju, jak i ekosystemu inwestoréw wspierajqcych ten rynek. Cechq charakterystyczng rynku medycznego jest to, ze
wszystkie dziatania dqgzqce do osiggniecia najpierw produktu, nastepnie certyfikacji, a nastepnie dystrybucji na rynku sq
zdecydowanie drozsze niz w przypadku innych branz. Wsréd startupdw dominujgcq wiekszos¢ stanowig te, ktérych finan-
sowanie nie przekroczyto 3 min PLN - oznacza to, ze przedsiewziecia te znajdujq sie jeszcze na bardzo wczesnej fazie rozwoju.
Mimo duzych perspektyw i rozwigzywania zazwyczaj znaczqcych probleméw rynkowych - zaréwno po stronie pacjentéw
jak i instytucji swiadczqcych ustugi medyczne lub okotomedyczne, projekty medtechowe charakteryzujq sie rowniez bardzo
duzg niepewnoscig w kontekscie powodzenia biznesu. Powoduje to, ze chec podjecia ryzyka przez osoby czy instytucje ze-
wnetrzne, ktdre mogtyby finansowo wesprzec dany projekt. Powyzszq teze potwierdza struktura finansowania startupéw
- ponad 3/4 z nich korzystato ze srodkéw wtasnych, a nastepnie dopiero wybierato PARP lub NCBR czy tez aniotdw biznesu

i krajowe fundusze VC jako Zrédto kapitatu na rozwdj biznesu. Caty czas smutng niestety informacjg ptyngcg z raportu jest
to, ze do tej pory udziat finansowania startupdéw z branzy medycznej przez zagranicznych inwestordéw jest niemal zerowy,
ale obserwuijgc rynek oraz rozmawiajqc z przedstawicielami przedsiewzie¢ medtechowych, ta sytuacja moze ulec szybko
zmianie, za co bardzo mocno trzymam kciuki.
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Magdalena Gajownik-de Vries
lider programu edukacyjnego
Akademia BioMed PFR

Rynek start-updw medycznych jest jednym z bardziej obiecujgcych sektoréw dla rozwoju polskiej mysli technologiczne;j.
Naszym zasobem sq wysoko wykwalifikowane kadry, popyt na nowe technologie wynikajgce ze starzejgcego spoteczeristwa
oraz zastrzyk funduszy venture, ktdry wiasnie pojawia sie na rynku z udziatem spétki PFR Ventures.

Jedng z barier rozwoju sektora, ktdra jasno wynika z raportu, jest niski wspdtczynnik korzystania z zewnetrznego finansowa-
nia. Wiekszos¢ start-upéw wcigz gtéwnie siega po wtasne srodki do rozwoju biznesu, a zaledwie 27% respondentéw badania
skorzystato z finansowania Venture Capital. Obrazuje to duzq przestrzen do dziatania dla funduszy VC i prognozuje zwiekszo-
ng aktywnos¢ w zakresie poszukiwania atrakcyjnych projektéw.

Gtéwnq zaletq we wspdipracy z doswiadczonym inwestorem jest wiekszy kapitat na starcie, ktory spdtka moze uzyskac.
Rdéwnie cennymi i wartosciowymi elementami takiej kooperacji jest doradztwo biznesowe i mozliwos¢ skalowania, co

w rezultacie przektada sie na szybsze zdobywanie przewagi nad konkurencjg. Warto przy tym zwrdéci¢ uwage na dotychcza-
sowe portfolio rozwazanego funduszu, bo to pozwoli oceni¢ obszar wiedzy eksperckiej oraz spektrum kontaktéw, ktdre
moze wniesc ze sobq inwestor.

Jako Polski Fundusz Rozwoju chcemy miec aktywny udziat w rozwoju tego sektora. Précz wsparcia kapitatowego PFR Ventu-
res, stawiamy na edukacje start-updw i zwiekszenie wiedzy biznesowej.

W tym roku, wychodzimy z pierwszym programem edukacyjnym dedykowanym dla spétek z branzy farmaceutycznej

i medycznej - Akademia BioMed PFR. Celem programu jest doskonalenie i rozwdj kompetencji biznesowych uczestnikéw
poprzez warsztaty z ekspertami, nawigzywanie branzowych kontaktéw w Polsce i Wielkiej Brytanii oraz podniesienie
poziomu wiedzy w zakresie mozliwosci finansowania kolejnych etapéw rozwoju spétki. W programie mentoringowym Siec¢
Mentoréw PFR, angazujemy ekspertow z branzy biotechnologicznej, ktdrzy swoim praktycznym doswiadczeniem i wiedzg,
pomoggq start-upom w dalszym rozwoju.

Celem usprawnienia dostepu do kapitatu, PFR Ventures na bazie srodkdw z Programu Operacyjnego Inteligentny Rozwdj
2014-2020, planuje zainwestowac w fundusze VC prawie 2,5 mld zt. Te z kolei przeznaczq te srodki na finansowanie startu-
péw na réznych etapach wzrostu - od fazy zalgzkowej po ekspansje zagraniczng. W 2018 roku zostaty podpisane pierwsze
umowy z funduszami, a jeszcze w 1 kwartale 2019 te pienigdze zaczynajq trafiac do start-updw. Innowadcyjne spétki z obszaru
medycyny moggq liczy¢ na finansowanie pochodzgce od zespotdw, ktdre zaangazowaty sie w uruchamiany przez nas projekt
Akademia BioMed PFR. Sq to: Biomedin, Arkley Brinc, Montis Capital, Augere Venture, Redbreek Investment i Valuetech
Growth. W zaleznosci od funduszu, kwota inwestycji moze wynies¢ od 1 do 20 min PLN.

Spodziewamy sie zatem, ze w przysztym roku udziat zewnetrznego finasowania w tzw. MedTech’u wzrosnie. A z nim urosng
polskie spdtki.



Niezwykle cenne informacije mozna wyczytac z kolejnego wykresu prezentujgcego sume finansowa-
nia startupu ze wszystkich zroédet od poczgtku jego funkcjonowania.

15%
10%
Do 100 tys. zt 101-500 tys. zt 501 tys. =1 min zt =3 min zt 3-10 min zt Ponad10 minzt  Odmawiam
udzielenia
odpowiedzi

na to pytanie

Jaka jest suma finansowania Panal/i startupu ze wszystkich zrodet od poczgtku funkcjonowania? N=62



» WSPOLPRACA

opracowanie: Justyna Uman-Ntuk

Poruszanie sie startupu na rynku medycznym bardzo czesto wymaga scistej wspotpracy
nie tylko z grupq docelowq czyli pacjentami lub lekarzami. Instytucje rzgdowe, czotowe
placéwki medyczne oraz duze firmy farmaceutyczne majg znaczgcy wptyw na rynek i jego
reguty. PostanowiliSmy zapytac startupy o to, czy i jak wspétpracujg z tymi podmiotami oraz
co stanowi najwigksze problemy i wyzwania. Aby pokazaé problem z kilku perspektyw,
skonfrontowaliSmy otrzymane wyniki z przedstawicielami NFZ, CS10Z, czotowych
innowacyjnych firm farmaceutycznych oraz samymi lekarzami.

» KONSULTOWANIE PRODUKTU Z GRUPA DOGELOWA

Jednym z podstawowych elementéw weryfikowania konceptu biznesowego jest jego
testowanie z grupq docelowq. Nie dziwi wiec, ze zapytano o wykonanie tego kroku. Az 95%
deklarowato, ze konsultowato produkt lub ustuge z jej finalnymi odbiorcami.

Czy Panal/i startup konsultowat projekt/ustuge, ktérq oferuje. np. z potencijalng grupa docelowq? N=62

Co istotne, 47% ankietowanych konsultowato projekt z lekarzami i byta to najczesciej wskazywana od-
powiedz. Niezaleznie od tego, czy produkt lub ustuga jest wykorzystywana bezposrednio przez lekarza,
czy jego pacjenta, lekarz jest tgcznikiem. Bardzo czgsto produkty dedykowane pacjentom zalecane sq
przez lekarzy lub pacjenci konsultujg ich wykorzystanie z autorytetami medycznymi.

Wsrod pozostatych odpowiedzi znalezli sie: pacjenci (19% ankietowanych), rézne grupa ekspertow -
lekarze, pielegniarki, inne (10%), farmaceuci, apteki, firmy farmaceutyczne (8%), fizioterapeuci (3%).



Z roznymi grupami z branzy medycznej
(lekarze, pielegniarki, pracownicy - 10%
placowek opieki zdrowotnej,...
Farmaceutami, aptekami, firmami
farmaceutycznymi : - 8%

Fizjoterapeutami . 3%

Z kim konsultowany byt projekt/ustuga? N=59

Komentarz eksperta:

Anna Krysiukiewicz-Fenger
Pediatra, ordynator Oddziatu Pediatrycznego w Szpitalu im. Sw. Rodziny
w Warszawie, wtasciciel firmy telemedycznej Health & More

Inicjatywy innowacji medycznych czesto pochodzq od srodowisk branzy IT lub biznesu, jednak bez statej wspdtpracy z leka-
rzami czy innymi zawodami medycznymi, proces taki w mojej ocenie jest niemozliwy. Sama wielokrotnie uczestniczytam

w takich konsultacjach opiniujqgc projekty urzqdzert mHealth czy programdw telemedycznych stuzgcych réznym problemom
zdrowotnych pacjentéw.

W mojej opinii w kazdym zespole projektowym powinny sie znajdowac osoby medyczne, takie ktére majg bezposredni
kontakt z pacjentem. Ostatecznie to na nich bedzie spoczywac odpowiedzialnos¢ za leczenie czy diagnozowanie za pomocg
innowacyjnych rozwigzanr. Sami muszg nabrac przekonania, ze narzedzia bedq przede wszystkim stuzyty poprawie procesu
leczenia, poprawiq jakos¢ opieki ale réwniez zapewnig odpowiednie bezpieczeristwo zaréwno pod wzgledem poprawnosci
diagnozy jak i bezpieczeristwa danych. Muszg w odpowiedni sposdb przekazac pacjentowi korzysci wynikajgce z nowosci

a takze zapewni¢ mozliwos¢ dalszej opieki drogq klasyczng w sytuacjach nieprzewidzianych, lub wymagajgcych szybkich
interwencji medycznych, takich jak konsultacja w gabinecie czy hospitalizacja. Poniewaz nadal wiekszos¢ srodowiska
lekarskiego jest dos¢ sceptycznie nastawiona do takich rozwigzar, to wiasnie lekarze czy inni pracownicy medyczni majq
najwiekszq szanse promowac we wtasnym srodowisku sprawdzone na wtasnym gruncie rozwigzania.
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» WSPOLPRACA STARTUPOW MEDYCZNYCH Z ROZNYMI PODMIOTAMI

Startupy nawiqzujq liczne relacje na rynku. Zapytani o to, czy do tej pory wspotpracowali

z poszczegdblnymi podmiotami 89% deklarowato kooperacje z organizacjami medycznymi, 45%

z korporacjami, a tylko 19% z instytucjami rzgdowymi. Powodow tak duzej roznicy moze by¢ wiele,
czemu przyjrzymy sie blizej w dalszej czesci raportu.

WSPOtPRACA Z ORGANIZACJAMI MEDYCZNYMI
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» WSPOLPRACA Z ORGANIZACJAMI MEDYCZNYMI

Wspolne dziatania startupdw medycznych z przedstawicielami organizacji medycznych w wigk-
szo$ci polegaty na kontakcie z indywidualnymi lekarzami (az 63% ankietowanych), szpitalami
publicznymi oraz klinikami (po 47% ankietowanych), instytucjami zdrowia (np; fundacije) i szpita-
lami prywatnymi (po 44%). Jako kolejne wymieniane byty przychodnie (37%) oraz fundacje

i organizacje reprezentujqce pacjentow (21%).

1% ankietowanych deklarowato, ze nie wspotpracuje z instytucjami medycznymi. Moze to oznaczac,
ze startupy te majq produkty typowo lifestylowe (nie wymagajqce “poparcia” kiasycznie rozumianej
branzy medycznej), nie testowaty odpowiednio produktu lub nie potrafiq dotrze¢ do organizaciji me-
dycznych.

Otrzymane wyniki skonfrontowaliSmy z opiniq przedstawiciela Polskiej Federacii Szpitali. Jednq z gtow-
nych barier udanej wspoétpracy jest brak personelu oraz niedofinansowanie placoéwek medycznych.
Wsrdd innych, zauwazonych przez nas czynnikdw, znajduje sie rezerwa w stosunku do innowaciji tech-
nologicznych, brak czasu na poznanie nowych technologii czy obawa przed byciem zastgpionym.

W niektorych przypadkach adaptacja nowych rozwigzanh jest spowolniona lub utrudniona, ze wzgledu
na inny system pracy i jezyk komunikacji w Swiecie startupow oraz medycyny.

63%

37%

21% .
I I . N = -15% =

Szpitale Pl samorzady zawodowe [
prywatne (np. pielegniarski. &
lekarski)

Indywidualni lekarze |-
/przedstawiciele zawodow R
medycznych

D < G <«

Fundacje i organizacje

. ; Nie wspotpracujemy
reprezentujgce 4 E zadnymi instytucjami
pacjentow medycznymi

Z jakimi podmiotami/ organizacjami medycznymi wspotpracuje Panali startup?
(pytanie wielokrotnego wyboru), N=62
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Komentarz eksperta:

Jarostaw J. Fedorowski, prof. uniw.
Prezes Polskiej Federacji Szpitali
Gubernator i cztonek Prezydium Europejskiej Federaciji Szpitali HOPE

Polskie szpitale sq otwarte na innowacje. Pracuje w nim zaréwno personel medyczny jak i administracyjny, ktéry docenia
wartosc¢ innowacji i sam uczestniczy w ich wdrazaniu, w czym przodujq lekarze.

Nalezy takze podkresli¢ innowacyjnos¢ menedzeréw polskich szpitali, zaréwno w sferze organizacyjnej, jak i infrastruktural-
nej. Wykonana analiza wskazuje, ze w tej sferze mozna wspétpracowac z réznymi podmiotami szpitalnymi, niezaleznie od
ich modelu wtasnosciowego, czy profilu.

Bariere ze strony szpitali stanowi niedostatek personelu, zaréwno medycznego, jak i wspierajgcego oraz stabe finansowa-
nie dziatalnosci podstawowej. Startupy mogq zwiekszy¢ swoje szanse na dotarcie do 0séb decyzyjnych w szpitalach przede
wszystkim przez nawigzanie wspdfpracy z duzymi, ogélnopolskimi organizacjami pracodawcdw, w tym szczegdlnie z Polskg
Federacjg Szpitali oraz Pracodawcami RP.

Jerzy Szewczyk
CEO
= Pro-PLUS SA.

Waznym elementem budowania pozycji startupu i komercjalizacji wyrobu jest zbudowanie relacji z KOL i administracjg cen-
tralng. Dotyczy to szczegdlnie rynku wyrobdw medycznych, gdzie samo opracowanie technologii jest dopiero poczgtkiem
dtugiej i trudnej drogi wprowadzania wyrobu na rynek. Nowa technologia wigze sie najczesciej z koniecznoscig oceny przez
AOTMIT, przekonaniem srodowiska lekarskiego i zmiang sposobu ich pracy (nowa procedura), przeprowadzeniem warto-
sciowych badan klinicznych, sporzgdzeniem oceny klinicznej, przekonaniem ptatnika i na koricu wprowadzeniem refundacji.
Trudne zadanie, bo najczesciej zatozyciele startupdw to inzynierowie lub naukowcy, ktdrych najwieksze kompetencje sq
gdzie indziej. To jest jedna z najwiekszych réznic pomiedzy Polska a Stanami. Tam startup dostaje ludzi do wykonania tego
zadania. Startup ma sie koncentrowac na tym na czym sie najlepiej zna - na rozwoju technologii. Na etapie tworzenia
startupu warto pomysle¢ o nawigzaniu wspdtpracy z ludzmi ktérzy pomogg w tym wszystkim o czym mdwie, a na etapie
wyboru i poszukiwania inwestora Startup powinien szukac takich inwestoréw, ktdrzy to rozumiejg i zapewniq zasoby nie-
zbedne do zbudowania relacji i wprowadzenia nowej technologii na rynek i nie bede wymagac od tego od zatozycieli.

» WSPOLPRACA Z KORPORACJAMI

WSrdd startupodw, ktoére deklarowaty wspdtprace z korporacjami zebraliSmy informacje

o charakterze tej interakciji. Przez korporacje rozumiane sq duze firmy medyczne oraz
farmaceutyczne.

Najbardziej powszechng formaq wspétpracy jest wspolne tworzenie nowych rozwigzan (co-develop-
ment) oraz relacja na zasadzie klienta strategicznego (w obu przypadkach 50% ankietowanych). Sq
to dwa najprostsze modele umozliwiajgce skupienie sig startupu na produkcie, niz na jego dystrybucii.
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Powyzsze jednak nie wyczerpuijq listy. Wiele startupow wskazywato na promowanie ich rozwigzan
(43%) lub korzystanie z sieci dystrybuciji partnera korporacyjnego (39%).

RODZAJ DOTYCHCZASOWEJ WSPOLPRACY

Korporacja jako strategiczny klient :

o
3
o~

Wspdlne tworzenie innowacyjnych
iazah ~co- 4 [EW

rozwigzan —co-development
Korporacja promuje rozwiazania startupu i
Korzystanie z sieci

dystrybucji/sprzedazy/bazy klientow | _ 39%

partnera korporacyjnego :

Wspolne przedsiewzigcia z korporacja. _ 309

np. PR. marketing !

Licencjonowanie technologii :
korporacjom - %

Jak wspotpracuje/ wspotpracowat Pana/i startup z korporacja? (pytanie wielokrotnego wyboru), N=28

Obecnie, wspotprace z korporacjami deklaruje 45% startupow, ale az 79% z nich, chciatoby jg nawig-
zac. Tylko 5% wszystkich ankietowanych zdecydowanie zadeklarowato, ze nie jest zainteresowanych.

:@} Nie wiem

=== Jtrudno
powiedziec;

Czy Panali startup widzi potrzebe wspotpracy z korporacja/duzym przedsiebiorstwem? N=62

Zapytani o preferowanq forme wspoétpracy, w wigkszosci wyrazili zainteresowanie korzystaniem

z sieci dystrybuciji partnera korporacyjnego oraz posiadania korporaciji jako klienta strategicznego.
Odpowiedzi te nie dziwiq. Powszechnie uwaza sig, ze krajowe startupy majq wysokie kompetencje
technologiczne i Swietnie odnajdujg sie w pracy nad produktem, podczas gdy komponenta bizneso-
wa i sprzedaz stanowi duze wyzwanie. Startupy widzg partnera korporacyjnego jako zrodto klientow
oraz wptywow finansowych. Inne formy wspotpracy - w tym promowanie produktu, dziotania PR

i marketingowe nie sq czesto wymieniane i pozgdane.
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Korporacja jako strategiczny klient _ 27%
Wspolne tworzenie innowacyjnych rozwigzan —
co-development
Licencjonowanie technologii korporacjom - 10%

Korporacja promuje rozwigzania startupu - 6%

Wspolne przedsiewziecia z korporacja. np. PR.
marketing | - e

Inne . 2%

Jak przede wszystkim chciatby Pan/i startup wspétpracowaé z korporacja/duzym przedsiebiorstwem? N=49

Interakcja na linii startup - korporacija jest bardzo trudna. W przypadku polskiego ekosystemu star-
tupdw medycznych, brakuje dobrych przyktaddw takiej wspétpracy. Bardzo czesto obie strony majg
rézne oczekiwania i potrzeby, a takze sposdb ich komunikowania Sytuacije dobrze obrazujg komen-
tarze przedstawicieli duzych firm farmaceutycznych, ktére podjety dziatania w kierunku wspotpracy
ze startupami.

Komentarz eksperta:

Marcin Koprowski
Head of Technology Center w Globalnym Centrum Rozwiqzanh IT firmy Roche

W raporcie mozemy zobaczy¢, w jakich obszarach wspétpracy startupy widzqg najwiekszq wartos¢ i gdzie chciatyby roz-
szerzac swoje dziatania. Na pierwszym miejscu jest tu korzystanie z sieci dystrybucji i sprzedazy korporacji, a na kolejnych
strategiczna wspdtpraca i wspdlne budowanie produktu.

Inny obraz pokazuje jednak pytanie o stan faktyczny, gdzie korzystanie z sieci dystrybucji nie jest wskazywane tak czesto, jak
wspbipraca i wspdine tworzenie produktu. Moze to wynikac z innych oczekiwar, jakie majg wzajemnie wobec siebie korpo-
racje i startupy, ale takze z bariery wejscia produktéw medycznych na rynek, ktéra jest wyzsza niz w przypadku innych gatezi
przemystu.

Z perspektywy korporacji i ich czesci zajmujqgcych sie tworzeniem nowych produktdw i budowaniem wiedzy - takich jak na
przyktad naszego Centrum Rozwiqgzan IT Roche oraz Dziatu Badari i Rozwoju Technologii - wspétpraca przy badaniu nowych
technologii i partnerstwo przy tworzeniu rozwiqzan pilotazowych jest bardzo atrakcyjnym obszarem.
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Pozwala ona na dotarcie do zespotéw, ktére majg gtebokqg wiedze na temat interesujgcych technologii i za sobg pierwsze
doswiadczenia z jej wykorzystaniem. Potgczenie tych mozliwosci z szerokim zakresem dziatalnosci Roche oraz wiedzq i do-
swiadczeniem naszych ekspertdw daje duzy potencjat obopdinej, owocnej wspdtpracy, w tym mozliwosc¢ weryfikacji zatozen
i wartosci biznesowej proponowanych przez startupy rozwigzan.

Ten wiasnie cel obraliSmy przy tworzeniu Roche Startup Day, cyklicznego wydarzenia, gdzie startupy proponujg swoje roz-

wigzania w kontekscie konkretnego wyzwania w swiecie medycyny. Ostatnia edycja zaowocowata nawigzaniem wspdtpracy
z kilkoma zespotami, z ktérymi w tej chwili ustalamy zakres prac.

» KORZYSCI | BARIERY WE WSPOLPRACY Z KORPORACJAMI

Wsrod korzysci ze wspotpracy, po raz kolejny pojawia sie wykorzystanie sieci dystrybucji (81%) oraz
zrodto kapitatu (58%) ze strony korporagii.

Tylko 19% ankietowanych wymienia dostep do specjalistycznego sprzetu jako istotng zalete. Ten
stosunkowo niski wynik moze by¢ rezultatem tatwej dostepnosci wyspecijalizowanych przestrzeni
technologicznych w ciggu kilku ostatnich lat. Startupy mogaq korzystac z licznych parkdw technolo-

gicznych znajdujgcych sie w wiekszych osrodkach miejskich lub przy uczelniach wyzszych.

KORZYSCI ZE WSPOtPRACY Z KORPORACJA

Mozliwos¢ wykorzystania istniejacej siatki _ 81%
dystrybucji/ sprzedazy/ bazy klientow

Strategiczny kl |ent 50%

Rynkowy know-how korporacji w zakresie w /prowadmmm na rynek _

produktu lub ustugi

Netvvorkimgf _ 44%

Inne : I 3%

Jakie sq zalety wspotpracy startupu z korporacjq z Pana/i perspektywy? (pytanie wielokrotnego wyboru), N=62
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Komentarz eksperta:

Mariusz Borkowski
‘ Business Unit Manager

Adamed Pharma SA.
Z ankiety wytania sie interesujgce pekniecie na rynku startupdw medycznych w Polsce. Z jednej strony wyraznie widac, ze
zajmuijg sie one w duzej mierze ustugami telemedycznymi, czyli tworzqg wiasne srodowisko usfugowe, gdzie potrzebni sq
najbardziej dostawcy kapitatu, z drugiej strony sq bardzo zainteresowane sq wspdtpracg z korporacjami.
Ale specyficznie: to korporacje majq stuzy¢ bazq klientéw, by¢ Zrédtem kapitatu lub strategicznym klientem. Pieknie, ale to sq
cele, ktére mozna osiggnqg¢ po zweryfikowaniu projektu i diuzszej, czasem kilkuletniej wspdtpracy.

Czego zas korporacja oczekuje od startupu? Tego, ze dostarczy faktyczne rozwigzanie realnie istniejgcych problemdw, lezqce
w zakresie medtech lub healthtech, ktdre cechuje mozliwie trwata przewaga konkurencyjna. Rozwigzanie to moze znajdo-
wac sie jeszcze w fazie koncepcyjnej, ale w takim razie musi by¢ zaprojektowane z uwzglednieniem celéw biznesowych

i ewentualnej komercjalizacji. Jesli zas jest juz gotowe, musi by¢ opracowane tak, aby mogto byc testowane wspdinie z klien-
tami, w perspektywie zas, by mozna byto je swobodnie rozwijac i skalowac.

Oczywiscie, zawsze bedq istniaty bariery we wspdtpracy przy tak rozstrzelonych oczekiwaniach startupdw i korporacji czy
duzych firm lokalnych, jednak wydaje mi sie, ze w wielu wypadkach sq efektem trudnosci komunikacyjnych tj. korporacji
ciezko jest wyjasnic, jakie warunki musi spemic startup i jego produkt, zas startupowi - jakq wartos¢ dodang dla korpora-
cji moze przyniesc to, co startup oferuje. A jest to mozliwe, o czym swiadczq przypadki inwestowania wielu milionéw USD
nawet w startupy w fazie seed przez firmy sektora medycznego, w tym koncerny nalezgce do najwiekszych na rynku farma-
ceutycznym.

BARIERY WSPOtPRACY Z KORPORACJA

Dtugi proces decyzyjny /biurokracja _ 76%

Niezalezno$¢ w zakresie rozwoju produktu : - 32%

Niezrozumienie korporacji zagadnien technologicznych
produktu lub ustugi

Inne I 3%

Nie ma barier ! I 3%

Jakie sq wyzwania/bariery wspotpracy startupu z korporacia z Panal/i perspektywy? (pytanie wielokrotnego wyboru),
N=62
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WSrdd gtéwnych czynnikdw, utrudniajgcych skuteczng kooperacije, na pierwszy plan wytaniajq sie
czynniki zwigzane z réznym systemem i kulturq pracy. Dlugi proces decyzyjny (76%) oraz trudno$é
w dotarciu do oséb decyzyjnych (58%) byty najczesciej wymieniane. Istotne zagrozenie startupy
widzg w utracie niezaleznosci (32%) oraz powiqzanej z tym konieczno$ci oddania znaczgcej czesci
udziatéw (24%).

» WSPOLPRACA Z INSTYTUCJAMI RZADOWYMI

WS§rdd ankietowanych, tylko 19% deklarowato dotychczasowq wspdtprace z instytucjomi rzqgdo-

wymi. Jest to bardzo szerokie okreslenie, do ktorego zaliczylismy m. in. Ministerstwo Zdrowia (M2),
Narodowy Fundusz Zdrowia (NFZ), Centrum Systemoéw Informacyjnych Ochrony Zdrowia (CSIOZ)

orazinne.

Wsréd gtdwnych przyczyn obecnego stanu rzeczy startupy wymieniajg dtugi proces legislacyj-

ny (76%), brak checi do wspétpracy ze strony instytucji rzgdowych (61%) oraz ich brak zrozumienia
technologii (50%) a takze brak przekonania, ze wspotpraca moze mieé realny wptyw na zmiany legi-
slacyjne (45%). Bariery te dostrzegajq takze przedstawiciele NFZ oraz CSIOZ, ktorzy pokazali swéj punkt
widzenia.

BARIERY WSPOLPRACY

Brak zrozumienia technologii ;[ R -0
Brak przekonania. ze wspotpraca moze miec realny I -
' (o]

wptyw na zmiany legislacyjne

Inne : | 3%

Jakie sq bariery wspotpracy z instytucjami rzgdowymi Pana/i zdaniem? (pytanie wielokrotnego wyboru), N=62
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KORZYSCI ZE WSPOtPRACY Z INSTYTUCJAMI RZADOWYMI

Mozliwos¢ wptywu na zmiany legislacyjne | | N | N RN 3/
Uzyskanie wiedzy eksperckiej na temat I
funkcjonowania systemu zdrowia | ?

Inne I 2%

Jakie sq korzysci ze wspotpracy z instytucjami rzgdowymi Pana/i zdaniem? (pytanie wielokrotnego wyboru), N=62

Komentarze ekspertow:

dr Adam Niedzielski
Zastepca Prezesa ds. Operacyjnych
Narodowy Fundusz Zdrowia

Raport z badania potencjatu startupéw medycznych w Polsce pokazuije, ze jest to relatywnie mtody sektor, najwiecej inicja-
tyw startupowych zarejestrowano w latach 2016 — 2017. Naturalng kolejq rzeczy, widoczng w prezentowanym dokumencie,
jest powszechnosc wspdtpracy w projektowaniu, promowaniu czy dystrybucji nowych rozwiqzan w kooperacji z podmiotami
/ organizacjami medycznymi. Prawie potowa z przebadanych firm podejmuje wspétprace z korporacjami. Natomiast wspot
praca z instytucjami rzgdowymi jest na tym tle znikoma. Az 81% przebadanych liderdw nie wskazato na zadng forme relacji

z tym sektorem. Ministerstwo Zdrowia i inne instytucje rzqgdowe znalazty sie na 6smym miejscu wsréd podmiotéw z ktérymi
podjeto wspétdziatania, z 16% udziatem w catosciowym zestawieniu.

Z jednej strony firmy dostrzegajq korzysci z takiej wspdfpracy, m.in. mozliwosc zintegrowania z istniejgcym systemem zdrowia,
budowe wizerunku, wiarygodnosci czy wptyw na zmiany legislacyjne. Z drugiej strony wskazujg na bardzo duzq bariere

w postaci biurokracji, dtugiego procesu legislacyjnego, braku checi wspdfpracy ze strony instytucji rzgdowych, niezrozumienie
technologii czy brak przekonania, ze taka wspdéfpraca moze miec realny wplyw na zmiany. Szybko rozwijajqcy sie sektor star-
tupdw trafia na machine powszechnie uwazang za biurokratyczng i wolno adaptujgcg sie do zmieniajqcej sie rzeczywistosci.
Przyktady miedzynarodowe swiadczq o tym, ze jest to normalny proces, wzajemna wspdfpraca jest cenna i konieczna, jednak
wymaga stopniowego otwarcia i osiggniecia wiekszego stopnia dojrzatosci, gtdwnie po stronie przedstawicieli instytucji rzg-
dowych. Majqc wspdine cele, jakimi sq dziatania na rzecz pacjentdw i dgzenie do optymalizacji organizacji opieki zdrowotnej,
zaréwno strona instytucjonalna jak i innowatorzy wejdg w proces wspdfpracy i wymiany wiedzy. Tym bardziej, ze uzyskanie
wiedzy eksperckiej na temat funkcjonowania systemu ochrony zdrowia jest konieczne zaréwno w procesie projektowania
nowych rozwiqzan, jak i przenoszenia oraz adaptacji sprawdzonych projektdw zagranicznych.

Trend wskazujgcy na to, ze polskie startupy medyczne radzg sobie coraz lepiej jest wyrazny. Potwierdza to zaréwno rosngca ich
liczba jak i nagrody w miedzynarodowych konkursach. Obserwujgc dynamicznie rozwijajqcy sie FinTech, mozna twierdzic, ze
w ochronie zdrowia rozwigzania oferowane przez startupy réwniez stang sie znaczgcym wsparciem dla polskich pacjentéw.
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Kolejng przestankq koniecznosci wprowadzania nowych technologii sq wyzwania starzejgcego sie spoteczenistwa, braki kadr
medycznych, a co za tym idzie koniecznos¢ wsparcia systemu — nie w zakresie zastgpienia lekarzy i profesjonalistéw, lecz w pro-
cesie komunikacji i asyscie medycznej, co pozwoli stopniowo zmieniac nawyki polskich pacjentéw.

Pogtebianie wspdtpracy wymaga zaangazowania i pojawienia sie lideréw zmian. Zdajqgc sobie sprawe, ze Narodowy Fundusz
Zdrowia nie jest oceniany pozytywnie w kontekscie innowacyjnosci, podjelismy dziatania zmierzajqce do ,,nowego otwarcia”

i rozwoju organizacji. Efektem tego jest opracowywana nowa strategia, a wsréd zadan - rozwdj kompetencji we wdrazaniu
innowacji w ochronie zdrowia. Wzorem swoich zagranicznych odpowiednikdw, NFZ bedzie podejmowat inicjatywy w zakresie
identyfikacji, selekcji oraz wprowadzania do stosowania innowacji w ochronie zdrowia. Przedstawienie Platnika publicznego

w roli propagatora innowacji, otwartego na wspdtprace z réznymi interesariuszami systemu ochrony zdrowig, jest jednym

z elementdw budowy wizerunku nowoczesnej instytucji.

Droga do skutecznej wspotpracy publiczno-prywatnej jest dtugotrwata i wymagajqca. Cieszy fakt,

ze pojawiajq sie kolejne inicjatyw, ktére majq angazowac startupy. Zapytani o potencjalne benefity,
ankietowani wymieniali najczesciej mozliwos¢ zintegrowania startupu z juz istniejgcq infrastrukturg
systemu zdrowia. Jest to istotne szczegdinie w realiach braku jednolitych standarddw rynkowych do-
tyczqcych np. przechowywania dokumentacji medycznej. Mnogos¢ obecnie dostepnych rozwigzan
rynkowych opartych o inny format danych sprawia, ze wiele z nich bedzie niekompatybilnych, a wiec
praca wtozona w ich rozwdj zostanie zmarnowana.

58% ankietowanych wymienita budowanie wiarygodnosci jako korzyS¢ ze wspotpracy. Ma to znacze-
nie gtdwnie w kontakcie z lekarzami czy szpitalami, ktérzy podejmujq decyzje w oparciu o poparcie

uznanych instytucii.

Az15% ankietowanych nie widzi zadnych korzysci ze wspoétpracy.
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» POTRZEBY STARTUPOW MEDYCZNYCH

opracowanie: Justyna Uman-Ntuk

Specyfika rynku medycznego powoduje, ze wymagania i sposéb prowadzenia biznesu jest
inny, niz w sektorze finansowym czy ubezpieczen. Niezaleznie jednak od branzy, wigkszosé
startupow wymienia finansowanie jako najwigksze wyzwanie. To problem, ktéry tatwo
zmierzy¢, jednakze w wigkszosci przypadkéw to tylko objaw, a nie przyczyna.

» CZEGO POTRZEBUJA STARTUPY MEDYCZNE?

Jednym z wazniejszych pytan jakie zadalismy startupom medycznym byto wymienienie czynnikow,
ktére niezbedne sq do ich dalszego rozwoju. Prawie % ankietowanych wymienito kapitat finansowy,

a potowa kontakt. Do innych elementow, ktore wskazano nalezq wykwalifikowani pracownicy (44%)
oraz specjalistyczna wiedza (23%).

POTRZEBY NA BIEZACYM ETAPIE ROZWOJU

Kontakty - networking _ 50%
Pracownicy, wykwalifikowani pracownicy _ 44%
Specjalistyczna wiedza - szkolenia, eksperci, mentorzy _ 23%
Specjalistyczny sprzet - 10%
Inne . 5%

Ktérych z wymienionych ponizej zasobéw najbardziej potrzebuje Panali startup na biezgcym etapie rozwoju?
(pytanie wielokrotnego wyboru), N=62

Srodki finansowe zostaty wymienione takze jako najwieksza bariera w rozwoju (63%). Na kolejnych
miejscach, wskazywane o potowe rzadziej, znalazty sig: trudnos$¢ w dotarciu do klientow (35%), niewy-
starczajgey network (29%) oraz brak wiedzy o skalowaniu produktu lub ustugi (27%).
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Finansowanie pojawia sie w obydwu pytaniach nie bez powodu - specyfika rynku medycznego,
narzuca na innowatoréw duzo wigcej wymagan niz dla innych segmentow rynku. Koniecznos¢
spetnienia bardzo restrykcyjnych norm prawnych, prowadzenie badan klinicznych czy certyfikacja
produktu wigzqg sie z ogromnymi kosztami. Posiadanie tego kapitatu czesto jest jednak niewystarcza-
jace, gdyz potrzebna jest wiedza ekspercka.

BARIERY ROZWOJU

Niewystarczajacy network | ENRENENGINGNGEGEG -

Brak wiedzy o skalowaniu produktu lub ustugi | | NN R > 79

Brak wiedzy eksperckiej / technicznej/ naukowej | I 1%

Nieznajomos¢ prawa | I 8%

Co wg. Panal/i jest najwigkszq barierq rozwoju Panal/i startupu? (pytanie wielokrotnego wyboru), N=62
Podobne problemy dostrzegajq eksperci.

Komentarz eksperta:

dr n. med. tukasz Kottowski
Warszawski Uniwersytet Medyczny

Nie dziwi mnie, Ze to wiasnie finansowanie zostato wymienione zaréwno jako najwieksza potrzeba oraz najwieksza bariera
w rozwoju startupéw medycznych. Moze to sie wydawac dziwne dla innych obszardw, jak IT czy nauki gdzie jest duzo fatwiej
uzyskac finansowanie. W przypadku startupéw medycznych widze dwie kluczowe duze bariery. Po pierwsze, rynek medycz-
ny rzqdzi sie swoimi prawami. Wielu inwestordw nie rozumie do korica tej specyfiki, nie widzi w jaki sposéb mozna uzyskac
zwrot na inwestycji, dla wielu projektdw brak jest prostych rozwiqzan produkt — zysk. Po drugie, niestety, brakuje nam
success story wsréd startupdw medycznych, ktdre osmielityby inwestordw i pokazaty zyskownos¢ tego segmentu rynku.

To z czym boryka sie wielu przedsiebiorcéw to dysonans miedzy klientem, a ptatnikiem. W branzy np. sportowej ukfad jest
prosty — klient jest ptatnikiem. W medycynie — pacjent jest odbiorcg, a ptatnikiem moze by¢ towarzystwo ubezpieczeniowe
lub instytucja rzqgdowa, co komplikuje bardzo caty model biznesowy.

Warto tez zwrdci¢ uwage na to, ze wielu startupowcéw, nie bedqcych lekarzami nie ma bezposredniego kontaktu z klien-
tem. Testowanie pomystu jest trudne, bo zaczynamy zabawe w gtuchy telefon. Musimy wyttumaczy¢ produkt lekarzowi, by
ten przekazuje informacje pacjentowi, by lekarz finalnie dat nam feedback. Piwotowanie w takim uktadzie nie jest szybkie.
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Bardzo istotne jest to, ze startupowcy wymienili wiedze na temat skalowania jako jednq z wazniejszych barier w rozwoju.
Model biznesowy ktdry sprawdzi sie w Polsce, gdzie mamy jednego ptatnika, np. NFZ jest zupemie rézny od tego, jaki
konieczny jest przy wchodzeniu na rynek Niemiecki, gdzie mamy rozproszony system bazujgcy na wielu kasach chorych.
Startupowcy medyczni tak naprawde zaczynajq od zera przy wchodzeniu na nowe rynki — co takze jest trudne do wytluma-
czeniu inwestorom.
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Obserwujgc rynek wyrobéw medycznych nie mozna nie zauwazy¢ dynamicznie rosngcej grupy, jakg sq startupy medyczne.
Choc z tradycyjnymi producentami wyrobéw medycznych tqczy je potrzeba ptyngca z rynku oraz chec jej zaspokojenia, to
znaczna czesc tego co jest pomiedzy pomystem, a wprowadzeniem wyrobu na rynek stanowi potezng réznice.

W przypadku tradycyjnego producenta, ktdry juz posiada swoje wyroby na rynku, plan wprowadzenia wyrobu innowacyjne-
go nadal moze stanowic¢ wyzwanie, jednak obarczony jest mniejszym ryzykiem niz w przypadku startupu. Czynnikiem, ktéry
réznicuje owe ryzyko jest najczesciej wiedza i doswiadczenie np. w zakresie legislacji i innych wymagan bezpieczeristwa zwig-
zanych z wyrobami medycznymi. Zdarza sie, ze startupy rozpoczyndajqc sciezke badawczq nie biorq pod uwage wymagan
norm dedykowanych dla wyrobéw medycznych, co w konsekwencji wymusza cofniecie sie do okreslonych etapéw prac, gdy
projekt jest na znacznie bardziej zaawansowanym poziomie. Tworzenie dokumentacji zaréwno badawczej jak i projektowej
oraz planowanie proceséw produkcyjnych nie powinno odbywac sie w oderwaniu od wymagari zharmonizowanych norm,
dyrektyw czy rozporzgdzen.

Kolejnym czynnikiem, ktdry podnosi ryzyko w procesie komercjalizacji wyrobu medycznego, jest nieznajomos¢ procedur cer-
tyfikacji oraz brak wiedzy ile taki proces moze trwac. W przypadku posiadania zewnetrznych Zrédet finansowania, bardzo
czesto zachodzi koniecznosc rozliczenia sie z poszczegéinych etapdw prac w okreslonym czasie. Niestety zdarza sie, ze
startupy zgtaszajq sie do jednostek notyfikowanych dos¢ pdZzno, zaktadajqgc, ze w ciggu kilku tygodni mozliwe jest przepro-
wadzenie procesu certyfikacji oraz wydanie certyfikatu.

Tego typu zatozenie bywa dos¢ karkotomne, poniewaz nie jest brany pod uwage faktyczny czas potrzebny na planowanie,
zabezpieczenie okreslonych specjalistdw po stronie jednostki, ocene dokumentacji oraz zamkniecie ewentualnych niezgod-
nosci, ktdre mogg pojawic sie podczas dokonywania oceny zgodnosci. Dlatego tez zachecam startupy do kontaktu

z jednostkami notyfikowanymi nawet na bardzo wczesnym etapie, by okresli¢ wymagane ramy czasowe. Wpisanie poszcze-
gdlnych elementdw wspétpracy z jednostkq w plan projektu komercjalizacji okreslitabym jako jeden z kluczowych, ktdry
pozwoli zakoriczy¢ projekt z sukcesem i wywigzac sie ze zobowigzari wobec sponsordéw.

Wojciech Radomski
CEO
StethoMe

Srodowisko startupowe w Polsce rosnie w site z kazdym rokiem. Wsréd nich nie brakuje réwniez start-upéw medycznych, ktére
jak kazdy start-up codziennie mierzy sie z pewnymi wyzwaniami. Jednym z nich, niezaleznie od etapu rozwoju, jest pozyskiwanie
kapitatu finansowego. O srodki warto juz zabiegac na samym poczqtku prac nad projektem. Tutaj nalezy podkreslic, ze mozna
pozyskac je nie tylko od firm typu venture capital, ale réwniez od instytucji publicznych. W przypadku start-upéw medycznych
nalezy mie¢ na uwadze, ze wprowadzenie na rynek produktu, czy ustugi moze wigzac sie z dodatkowymi wymaganiami. To

z kolei moze wydtuzy¢ caty proces komercjalizacji rozwigzania i zwiekszy¢ jego koszty. Warto wzigc to pod uwage planujgc
budzet oraz plan rozwoju. Innym czesto spotykanym wyzwaniem jest niewystarczajgco rozwinieta sie¢ networkingowa.
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Nawigzanie relacji z instytucjami, firmami czy tez osobami majgcymi wiedze i doswiadczenie w tym samym lub podobnym
obszarze, umozliwia szybszy rozwdj start-upu. Z perspektywy start-upu, ktérego produkt jest juz na bardzo zaawansowanym
etapie, uwazam, ze istotny wplyw na jego rozwdj miat udziat w programach akceleracyjnych i konkursach dla start-upéw. To
wiasnie dzieki nim mielismy okazje poszerzy¢ kontakty biznesowe, spotkac sie z osobami majgcymi duze doswiadczenie we
wprowadzaniu innowacyjnych rozwigzan na rynek, a co najwazniejsze uzyskac od nich wiele cennych rad i ustysze¢ uwagina
temat naszego projektu, dzieki ktérym udato sie nam spojrze¢ na pewne kwestie z innej perspektywy i ostatecznie lepiej je
rozwigzac.

Pawet Sieczkiewicz
CEO
Telemedico

Startup medyczny to sformutowanie pod ktdre podciggamy réwniez dziatania niewymagajqce certyfikacji medycznej. Nie
dziwi wiec korelacja podobnych barier dostrzeganych przez startupy medyczne z tymi widzianymi w innych branzach.
Ciekawi brak wyszczegdlnienia barier widzianych w certyfikacji medycznej, badaniach klinicznych (moze to oznacza¢ ze mato
projektéw medycznych rozwija projekty w tym zakresie lub ta wiedza stoi na wysokim poziomie - albo jest to schowana od-
powied? w dostepie do wiedzy specjalistycznej)

Ciekawe bytoby zestawienie postrzeganej bariery razem z informacjq na ile ciezka wydaje sie do przeskoczenia dla startupu.
Czy to wynika jedynie z naturalnego etapu rozwoju na ktdrym znajduje sie startup, a kolejne kroki sq tatwe do pokonania i to
kwestia czasu czy to jednak bloker, ktdry zablokowat dalszy rozwdj.

Jesli chodzi o potrzeby to odniose sie do dwdch pierwszych:
potrzeby finansowe - zaleznie od etapu rozwoju bedzie to rézna forma pokazywania inwestorowi ,,reason to
belive” - etap pomystu na projekt najtatwiej zréwnowazy¢ przez pokazanie dotychczasowego trackrecordu
zespotu (jesli go brak, moze warto poszerzyc o to zespdf). Etap finansowania dla pézniejszych etapéw rozwoju
projektéw to oczywiscie pokazanie jak skuteczni jestesmy w realizowaniu dotychczasowych zatozen oraz jak duza
okazja rynkowa kryje sie za naszym projektem po peym wdrozeniu
kontakty - potrzebujemy je po cos, w jakims celu - bo uwazamy, ze sq nam potrzebne dla znalezienia finanso-
wania, lub sprzedazy albo do rekrutacji specjalistéw ; moim zdaniem wszystko ujete pod ,,brak kontaktéw”
da sie jasno rozdzieli¢ po pozostatych kategoriach i wykrzesac z tego jasne zadania, ktdre sq zalezne od naszej
pracy, a nie zostawiac cos w sferze niepowodzeri ze wzgledu na ,,brak kontaktow”

Jesli chodzi o bariery - odniose sie do dwdch, ktére majg ze sobg wiele wspdlnego ale jednoczesnie dzielg je zasadnicze
réznice:

1. trudnosc w dotarciu do uzytkownikéw/klientéw

2. brak wiedzy o skalowaniu produktu lub ustugi
Moim zdaniem prdéba dotarcia do klientéw powinna odbywac sie jako nieodtgczny etap powstawania koncepcji produktu,
jako jeden z elementdw ktdry moze nam powiedziec ze na to jest rynek. Obawiam sie Zze pod tq odpowiedzig mogg kryc sie

réwniez przypadki, gdzie startup dociera do potencjalnych klientdw, ktérzy zwyczajnie nie sq zainteresowani ustugg. Wtedy
problem jest inny - zwigzany z product market fit, a nie z samym dotarciem w celu skalowania ustugi.
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