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Executive Summary 

The  research  problem  that  is  addressed  by  the  paper  concerns motivation  of Gen  Y  to  setting  up  a 

business and their expectations towards the level of support from STPs and AOIs. Our research has been 

carried out in Poland among the Millenials in the period from March to April 2017. In total 157 people, 

mostly  in  the  age  19‐35 were  interviewed  to  derive  answers  to  research  questions  defined  for  this 

research. The paper is a part of a project, studying needs of Gen Y entrepreneurs carried out under the 

umbrella of Gen_Y City URBACT project1. 

1  Introduction 

Almost every day we can come across media discussions on so‐called Millenials, their expectations and 

preferences  towards  jobs  and  workplaces  but  also  challenges  the  group  is  putting  on  drivers  for 

motivation. The term Millennials refers to a generation being born between 1980 and 2000. Until 2022 

they will  become  the  largest  segment  in  the workforce  shaping  the world’s  economy  (Hershatter & 

Epstein, 2010). In the literature this generation is also referred to as Gen Y. Millenials change the way the 

work is done, as they work more in teams and usually apply technological solutions to solving problems. 

They  tend  to  be more  civically  engaged  than  previous  generations.  They  also  prefer  to  have  instant 

feedback on how they perform and apply agile methodologies (Gilbert, 2011).  It  is  important from the 

entrepreneurial perspective  that  their motivation  for work and setting up  their own companies differs 

significantly from what was driving previous generations. Their major interest is to “afford useful things 

that enrich our  lives: a comfortable home, safe transportation, a quality education, a satisfying holiday 

and more” (Glassdoor, 2016). 

 

Their attitudes, however, keep on evolving. For  the past  two decades, Gen Y was known  for globalist 

attitudes and open‐mindedness on most political issues (Howe, 2015). The aftermaths of 2008‐economic 

crisis are still reflected in high levels of unemployment rates among young people and increased level of 

migration. While migrating, people do not take into account the 

 

0 http://urbact.eu/gen‐y‐city 
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4 What  services  should be offered by  STPs  from  the perspective of Gen Y entrepreneurs? How 

STPs  should develop  in  response  to needs of Gen Y,  taking  into account  trends  in  technology, 

communications and business models? 

5 How to support innovativeness of Gen Y? How they would like to cooperate with their customers 

on development of products / services? 

6 How the Gen Y would divide the financial support received? 

 

The  paper  presents  the  results  of  the  survey  on  representatives  of  Generation  Y  in  Poland.  The 

questionnaire was distributed among universities in Poland to answer the research questions identified 

above. The discussion however, provides insights into various points of views of researchers around the 

world, considering also cultural differences that may be observed between home countries of authors of 

the proposed paper. 

2  Related work 

There are many reports studying the situation of the Polish startups, especially from the perspective of 

awarding financial support by the country or European Commission. A recently published report titled 

“Polskie Startupy 2016”(Polish Startups 2016)4 analyses existing Polish startups. It is based on a research 

on 692 entities that are acting in the field of digital economy and have at least one Polish partner. 75% of 

these startups are currently working on evolution of their product (value proposition), so are on a quite 

early stage of development. Important conclusions that may be drawn from this research are: 

 

‐ About 50% of all startups is financing their activities from their own resources (bootstrapers). If 

not having the capital, startups apply for the EU support, or collaborate with Venture Capital or 

business angels. 

‐ About 75% of interviewees plan to use external capital in the future.  

‐ Most of the needs of startups concerns finding funding.  

‐ 42% of startupers confirm collaboration with an R&D institute on creating value  

proposition. This may be mostly to the nature of financing of startups  in Poland that demands 

this  kind  of  an  approach  (regional  or  EU‐supported  projects  are  funded,  only  if  business‐

company collaboration is envisioned). 

 

The  report  also  covered  finding  sources  of  knowledge  and  networking  platforms  by  young 

entrepreneurs.  The most  frequently mentioned  sources  of  knowledge  and  inspiration  are meetings, 

participations in various contests (e.g. hackathons, events organized during fairs) and mentoring. 

 

 

‐ http://www.citibank.pl/poland/kronenberg/polish/files/Startup_Poland_Raport_2016_16.pdf 
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3.2.4  Financial support needed 

The last research question relates to receiving financial support (Table 6). Majority of respondents (80%) 

has  indicated that they would need additional capital for starting their own business. However,  it must 

be noted which  sources of  financial  support are  the most attractive  for people. The  least attractive  is 

debt  financing  (as  then  the main  risk  is  on  the  entrepreneur).  The most  attractive  are  financing  by 

incubators, ventures or business angels. This is similar to the outcomes of the previously cited report on 

startups  in  Poland  (“Polskie  Startupy  2016”).  Surprisingly,  a  large  group  of  entrepreneurs  is  against 

application for grants (when compared to the ones that would definitely apply). This may be because of 

long lasting procedures, need of alignment to general indicative topics and many bureaucratic guidelines 

that need to be followed. 

 

What kind of financial support did you use /  0  1    2    3  4 

do you plan to use within first 6 months of  (lowest           (highest 

your activities? 

importanc
e)          

importanc
e) 

   

% of answers 

   

         

             

Venture capital  37,50%  11,11%  15,28%   16,67% 19,44% 

EU support (application for funding)  20,69%  8,62%  15,52%   27,59% 27,59% 

Business angel  25,00%  11,76%  11,76%   22,06% 29,41% 

Accelerator / Incubator  29,73%  6,76%  9,46%   16,22% 37,84% 
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4  Summary 

The paper addressed the research problem concerning motivation of Gen Y to setting up a business 

and their expectations towards the level of support from STPs and AOIs. The presented research was 

carried  out  in  Poland  among  the Millenials,  in  the  period  from March  to  April  2017.  The major 

outcomes  of  this  research  in  relation  to  the  research  questions  that  were  identified  in  the 

introduction concern: 

 

4. Low  interest of Gen Y  representatives  to  setting up a company  (about 50% of  interviewed 

people  do  not  plan  to  set  up  a  company  in  the  future).  The major motivation  of  Gen  Y 

however concerns the  fact of having an  idea  for a startup. The major obstacle  identified  is 

the  risk of  failure and  the perception of  the community afterwards  (lack of acceptance  for 

failures).  

5. Services  that  should be offered by STPs,  incubators and accelerators  concern mostly quick 

access  to  investors  (to  enable  proper  financing  of  a  startup)  and  establishing  links  to 

customer  communities.  The  respondents  awarded  the  lowest  grades  to  services  such  as 

renting an office  space or  law/accounting  services,  showing  that  links  to  the  real business 

environment are crucial. 

3. The Generation  Y  also  sees  the  potential  of  the  Lean  Development  and Minimum  Viable 

Product  approaches.  Therefore,  they would  like  to  approach  their  customers  as  early  as 

possible and work with them on product development. 

4. The  financial  support  needed  concerns  mainly  need  for  creation  of  links  with  business 

partners and customers. The respondents do not plan to  invest  in software and equipment, 

instead they would like to focus on development or promotion of their ideas  

in the target communities. 

 

A  similar  research  was  also  carried  out  outside  Poland.  Following  publications  will  present 

comparison of attitude towards startups of the Polish Gen Y representatives with participants from 

other countries in the world (the results are still under analysis). 
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