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Zamiast przedmowy
(i bajki o tym, jak w prosty sposob zosta¢ milionerem)

Grono doswiadczonych (najlepiej okraszonych siwizng) biznesmenéw
z wieloma zerami na kontach bankowych, siedzi przy stolikach klubo-
wych, sgczac drinki. Na scenie, zamiast solisty, mtody cztowiek, postu-
gujac sie slajdami i gadzetami, przedstawia swéj pomyst na biznes. Nie
ma pieniedzy, ale oferuje entuzjazm i kreatywny umyst. Jeden z go-
$ci, zachwycony pomystami i osobowoscig prezentujacego, inwestuje
w mtodego cztowieka (a moze we wspdlny biznes) milion dolaréw (albo
ztotych polskich). Nastepnie zyja dtugo i szczesliwie.

Taka historia to swietny, czesto eksploatowany temat dla mediéw, a od
niedawna takze recepta na reality show. Teraz mtody cztowiek przepro-
wadza prezentacje przed kamerami telewizyjnymi. Widzowie za$ tym
chetniej ogladaja program, im bardziej agresywny jest sposéb gasze-
nia entuzjazmu uczestnikéw poprzez,,miazdzace” pytania i komentarze
ekspertow.

Atrakcyjnos¢ medialna spotkania przedsiebiorcy (lub potencjalnego
przedsiebiorcy) zinwestorem na pewno pomaga w promocji samej idei
przedsiebiorczosci, a takze swiadomosci, ze mozna i warto zdoby¢ ka-
pitat zewnetrzny na rozruch. Na co dzieh jednak zadaniem o$rodkow
innowacji jest doprowadzenie do tego, aby inwestor nie ,miazdzyt’
pomystu, ale uzyskat odpowiedzi na interesujace go pytania. Przedsie-
biorca zas powinien rozumie¢, ze prezentacja to szansa na rozwdj firmy,
a pozyskany inwestor to poczatek dtugiej i wyboistej drogi, a nie jej ko-
niec. | niekoniecznie przed kamerami, dla dobra obu stron.

Zeszyt ten traktuje o tym, w jaki sposdb osrodki innowacji moga przy-
czyni¢ sie do zwiekszenia liczby transakcji miedzy inwestorami wyso-
kiego ryzyka a przedsiebiorcami.






Wprowadzenie

Inwestorzy dostarczaja kapitat na rozwéj. Zatem w przypadku, gdy brak
odpowiedniego kapitatu uniemozliwi, utrudni badz znaczaco wydtu-
zy okres rozwoju, firma powinna rozwazy¢ pozyskanie finansowania
z takiego zrédta. Bardzo czesto o powodzeniu projektéw biznesowych
moze decydowac czas. Kilka miesiecy jest okresem, ktéry pozwala zbu-
dowac odpowiednig pozycje na rynku, zdoby¢ klientéw, ograniczy¢ ry-
zyko pojawienia sie znaczacej konkurencji. W takim przypadku kapitat
dostarczony przez inwestora moze by¢ niezbedny.

Warto zbadac dostepne alternatywne zrédta finansowania. Moze sie
okaza¢, ze ze wzgledu na duze ryzyko, inne Zrédta s dla przedsiebiorcy
niedostepne. Nalezy podkresli¢, ze potrzeba poszukiwania inwestora
powinna wynikac z biznesplanu. Przedsiebiorca powinien wiedzie¢ do-
kfadnie, jakiego wsparcia kapitatowego oczekuje i na co zostanie ono
przeznaczone. Przekonanie inwestora do swojego projektu nie jest rze-
Cz3 prosta.

Jest to jeszcze bardziej wyrazne od momentu, kiedy na rynku pojawito
sie wiecej kapitatu i zaczeta sie konkurencja o dobre projekty. Sytuacje
po stronie podazy kapitatu mozna zmieni¢ stosunkowo szybko, szcze-
gdlnie jesli ta podaz zostanie zasilona srodkami publicznymi. Gorzej jest
natomiast z postawami i umiejetnosciami przedsiebiorcow czy tez kan-
dydatéw na przedsiebiorcéw'.

Dlatego osrodki innowacji stojg przed duzym wyzwaniem, jakim jest
praca z przedsiebiorstwami nad uzyskaniem tzw. gotowosci inwesty-
cyjnej. Powinny one dostarczac¢ swoim klientom informacji na temat za-
sad dziafania funduszy podwyzszonego ryzyka. Sposobem na to moze
by¢ organizowanie spotkan informacyjnych z udziatem przedstawicieli
funduszy czy tez sieci aniotéw biznesu. Podczas takich spotkan inwe-
storzy majg mozliwos¢ prezentacji zasad dziatania swoich funduszy,
strategii, preferencji branzowych i mozliwosci finansowych. Takie spo-
tkania o charakterze warsztatowym, pozwalajg doskonali¢ umiejetnosci
przygotowania dokumentéw dla inwestora.

Kolejnym zadaniem osrodkéw innowacji jest bezposrednie wsparcie
klientéw w przygotowaniu materiatu informacyjnego czy biznesplanu.
Konsultant moze zasygnalizowac obszary, ktére nalezy dopracowac czy

T Por. wywiad z dr. Piotrem Tamowiczem na Portalu Innowacji: http://www.pi.gov.pl/PARP/chapter_86197.asp?soid=81E2C51ACO6A4EF-
48F0D7EBAC67F60D4



przeanalizowa¢. Pozwoli to pomystodawcy na lepsze przygotowanie
i moze zwiekszy¢ szanse na przekonanie inwestora do prezentowanego
projektu.

Osrodek innowacji powinien rowniez udzieli¢ wsparcia w przygotowa-
niu pomystodawcéw do bezposrednich kontaktéw z inwestorem oraz,
o ile to mozliwe, w procesie negocjacji warunkéw transakgji. Warto, aby
przedsiebiorcy pod okiem konsultantéw osrodkédw innowacji ¢wiczyli
umiejetnos¢ prezentacji swoich pomystéw i przygotowali sie na pyta-
nia, ktére moga zadawac inwestorzy.

Waznym zadaniem dla osrodkéw innowacji powinno by¢ utrzymywa-
nie statych kontaktéw z inwestorami oraz organizowanie prezentacji
wiasnych klientéw przed inwestorami.

Niniejszy zeszyt sktada sie z trzech rozdziatéw, w ktérych czytelnikowi
przybliza sie tematyke podnoszenia gotowosci projektu do pozyskania
kapitatu potrzebnego do realizacji inwestyciji.

Pierwszy rozdziat dotyczy omoéwienia pojecia gotowosci inwestycyjnej,
w kolejnym przedstawione zostatly dziatania, jakie podejmujag osrodki
innowacji, aby pomoc przedsiebiorcom w pozyskaniu finansowania ka-
pitatowego. W ostatnim — trzecim rozdziale - podjeta zostata tematyka
dotyczaca efektywnosci dziatan podnoszacych gotowos¢ inwestycyjna
oraz potrzeb utrzymywania kontaktow z klientami (projektami, w ktére
zainwestowano — by¢ moze w przysztosci ponownie bedg potrzebowaty
kapitatu) i inwestorami oraz organizowania sieci praktykéw, doradcéw,
ekspertéw, coachéw i mentordéw, ktéra wspomaga programy gotowo-
$ci inwestycyjnej.

Studium przypadku firmy, ktéra pozyskata inwestora.

Playarena.pl (www.playarena.pl) to internetowy serwis spotecznoscio-
wy dedykowany precyzyjnie okre$lonej grupie docelowej — aktywnym
sportowcom. Wykorzystuje Internet, by umawia¢ mecze rozgrywane
W rzeczywistosci. Za posrednictwem serwisu organizuje niezalezne,
ogolnopolskie rozgrywki ligowe.

Obecnie wiodaca dyscypling serwisu jest pitka nozna. Koncepcja jest
prosta. Kazda osoba, ktora chce aktywnie pograc w pitke, moze zatozy¢
w portalu wiasng karte zawodnika. Zawodnicy moga wspdlnie utwo-
rzy¢ profil on-line druzyny. Druzyna moze zapisac sie do ligi w swoim
miescie. Kapitanowie druzyn umawiajg sie na mecz w serwisie. Po roze-

10 graniu spotkania, jego wynik wprowadzany jest do Playarena.pl.



Kazde miasto w Polsce moze mie¢ wiasng lige Playarena. Po zakoncze-
niu sezonu mistrzowie lig w swoich miastach spotykaja sie na ogélno-
polskim turnieju finatowym, by walczy¢ o tytut Mistrza Polski Playarena
CUP. Obecnie (marzec 2011) czynny udziat w rozgrywkach bierze ponad
46 000 zawodnikéw. Ligi Playarena funkcjonuja w kilkudziesieciu mia-
stach w Polsce. Projekt systematycznie sie rozwija — uruchamiane sa ligi
w kolejnych miastach, wciagani do gry kolejni zawodnicy.

Poczatki rozwoju przedsiewziecia nie byly tatwe. Inwestycje, majace na
celu przygotowanie aplikacji, oszacowane zostaty na kilkaset tysiecy
ztotych. Zatozyciele - i zarazem zarzadzajacy projektem — nie byli w sta-
nie wygospodarowac takiej kwoty z wtasnych oszczednosci.

Pozyczka z banku nie wchodzita w gre ze wzgledu na brak historii kre-
dytowej lub odpowiedniego zabezpieczenia. Pomystodawcy zdecydo-
wali sie szukac alternatywnych zrédet finansowania. W pierwszej kolej-
nosci skupili sie na poszukiwaniu inwestora dla projektu. Zwrdcili sie
o pomoc do firmy, ktéra swiadczy m.in. ustugi z zakresu pozyskiwania
$rodkéw finansowych na rozwéj innowacyjnych przedsiewzie¢. Wiosna
2009 udato sie pozyskac inwestora. Nie byt to fundusz inwestycyjny,
lecz osoba fizyczna, ktéra projekt traktowata jako lokate kapitatu (ryzy-
kowna, perspektywiczna, a przede wszystkim ciekawa). Inwestor objat
czes¢ udziatdbw w nowo powstatej spotce. Zatozyciele projektu réw-
niez zostali udziatowcami i zasiedli w zarzadzie. Finansowanie projektu
zostato zapewnione, umozliwiajac rozwdj aplikacji. Z czasem okazato
sie, ze dalszy, dynamiczny rozwdj przedsiewziecia Playarena wymaga
zwiekszonych nakfadéw finansowych. Kolejnym krokiem, na ktéry zde-
cydowali sie przedsiebiorcy, byto dofinansowanie projektu ze srodkéw
europejskich. Plany rozwoju idealnie wpasowywaty sie w zatozenia pro-
gramu 8.1 w ramach POIG (tworzenie nowych e-ustug - w przypadku
Playarena w dziedzinie sportu). Program pozwalat uzyskac refundacje
na poziomie 85% wydatkéw kwalifikowanych. Wniosek o dotacje przed-
siebiorcy przygotowali samodzielnie, zostat on przyjety do finansowa-
nia i obecnie jest w trakcie realizacji.






ROZDZIAL 1
Charakterystyka
gotowosci inwestycyjnej
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1.1. Pojecie gotowosci inwestycyjnej w praktyce

Gotowosc inwestycyjna jest to zdolno$¢ przedsiebiorcy, ktory szuka ze-
wnetrznego finansowania, do zrozumienia specyficznych potrzeb inwe-
stora oraz umiejetno$¢ odpowiedzi na te potrzeby poprzez dostarczenie
oraz przedstawienie niezbednych i usystematyzowanych informacji.

Pojecie to nie jest jeszcze powszechnie stosowane w Polsce’ ze wzgle-
du na niewielkie doswiadczenia przedsiebiorcow (zwtaszcza mtodych,
innowacyjnych firm) z korzystania z tego typu finansowania. Od 15 lat
rozwijaja sie w Polsce ré6znego typu fundusze wysokiego ryzyka, takie
jak seed capital, venture capital i aniotowie biznesu. Obecnie jest ich co-
raz wiecej i dysponuja juz znacznymi srodkami. Powoli réwniez przed-
siebiorcy uczg sie z nimi wspétpracowac. Mozna jednakze przypuszczac,
ze w tym okresie utracono przynajmniej kilka mozliwosci dla gospodarki

i spoteczenstwa, ktore wynikly z ,porazek’, czyli potencjalnych inwesty-

¢ji, do ktdérych nie doszto. Mogty to by¢ przypadki, w ktérych:

- przedsiebiorcy nie pozyskali finansowania z powodu niedopracowanej
propozycji inwestycyjnej, np. mankamentéw pomystu, koncepcji biz-
nesowej czy niedoskonatego biznesplanu (by¢ moze, gdyby dopraco-
wali ten pomyst, ich szanse bytyby wieksze),

- przedsiebiorcy nie zdecydowali sie, a by¢ moze w ogéle nawet nie roz-
wazali, mozliwosci skorzystania z inwestycji w zamian za przekazanie
udziatéw w firmie.

Jako regute mozna przyja¢, ze inwestor nie jest chetny badz nie ma czasu

na ponowne rozpatrzenie propozycji, ktéra juz raz odrzucit. Z przedsie-

biorstw, ktore trafiajg do inwestoréw, tylko niektére gotowe sg do za-
inwestowania. Zbyt wiele projektow traci szanse na przyciagniecie
inwestora niedostatecznym przygotowaniem badz tez zaprezen-
towaniem projektu w niewtasciwym momencie. Dlatego tez osrodki
innowacji powinny zadbac¢ o to, aby ich klienci nawigzywali kontakty

z inwestorami, kiedy zaréwno oni, jak ich przedsiewziecia beda ,gotowe

do inwestycji"

Pojecie gotowosci inwestycyjnej powstato w kulturze anglosaskiej

- w Stanach Zjednoczonych i Wielkiej Brytanii — jako odpowiedz na

2 Stosunkowo niewielkie sa tez doswiadczenia zagraniczne. Pierwsze doniesienia akademickie o problemach zwigzanych z niechecia
przedsiebiorstw do pozyskiwania kapitatu datuje sie na lata 80. XX w. a préby praktycznej interwencji — w nastepne;j dekadzie. Dobre
praktyki ciggle ewoluujg i trwaja poszukiwania najlepszych sposobéw funkcjonowania osrodkéw innowacji na tym polu. Por. Mason C.,
Kwok J., Investment readiness programmes and access to finance: a critical review of design issues, Glasgow 2010, s. 3.

15



16

paradoks finansowania kapitalowego. Polega on na tym, ze z jednej
strony inwestorzy posiadajg odpowiedni kapitat inwestycyjny, ale nie
znajduja wystarczajacej ilosci spetniajgcych ich oczekiwania projektéw,
z drugiej strony zas, przedsiebiorcy nie moga pozyskac finansowania na
projekty, ktére w swojej istocie sg dobre’.

Ponizej przedstawiono cechy projektu gotowego do inwestycji oraz pro-
blemy, jakie najczesciej nalezy przezwyciezy¢, aby miat on szanse na po-
zyskanie inwestora.

1.2. Swiadomy wybér optymalnej opciji
finansowania przedsiewziecia

Rozpoczecie staran o pozyskanie inwestora kapitatowego powinno
by¢ poprzedzone swiadoma decyzja przedsiebiorcy, dotyczaca po-
trzeby finansowania zewnetrznego, analizg korzysci i ryzyk z tym zwigza-
nych oraz wyborem najodpowiedniejszego zrédta zgodnie z potrzebami
przedsiewziecia.

Na temat finansowania przedsiebiorstw na zasadach equity (czyli w za-
mian za udziaty w przedsiebiorstwie) spotyka sie wiele niepetnych infor-
madji i przeinaczen. Z jednej strony media przekazuja bardzo uproszczony
obraz pozyskiwania inwestora, zgodnie z ktérym czytelnikom czy widzom
moze sie wydawac, ze jest to ostateczny sukces, a wysokos¢ pozyskanego
kapitatu to zysk pomystodawcy, z ktérego moze on dowolnie korzystac.
Zdrugiej strony, wiele przedsiebiorstw w ogdle nie rozwaza opcji finanso-
wania kapitatowego, poniewaz nie zdaje sobie sprawy, ze taka mozliwo$¢
jest realna w ich przypadku. Najczesciej jednak pomystodawcy sg petni
obaw i z rezerwg podchodza do przekazywania danych przedstawicie-
lom funduszy. Obawiajg sie oni wykradzenia pomystu, ,pazernosci fun-
duszu”. Programy ksztattowania gotowosci inwestycyjnej powinny zatem
dostarczac przedsiebiorcom informacji na temat zasad dziatan funduszy
kapitatowych. Warto przedstawic¢ takze, w jaki sposob przebiega proces
inwestycyjny oraz jego poszczegdlne fazy. Przedsiebiorcy nie sg Swia-
domi, ze od pierwszego spotkania do podpisania umowy inwestycyjnej
ming¢ moze kilka miesiecy. W tym czasie inwestor dokonuje szczegéto-
wych analiz. Swiadomo$¢ ztozonosci procesu i przebiegu poszczegél-
nych etapow pozwala uniknac zniecierpliwienia, a przez to by¢ moze go-

2007, s.15.



dzenia sie na, nie zawsze korzystne dla pomystodawcy zapisy kontraktu

zinwestorem.

Znajomos¢ zasad transakcji inwestycyjnej oraz koniecznosci osza-

cowania wartosci firmy w celu ustalenia podziatu udziatéw pomie-

dzy pomystodawca a inwestorem pomaga rowniez podjac¢ decyzje

o wlasciwym momencie pozyskania inwestycji. Przedsiebiorca musi

rozwazy¢, czy korzystniej jest rozwijac dalej firme (a tym samym powiek-

szac jej warto$¢) w oparciu o wiasne srodki, czy moze dalsze opdznianie
inwestycji zaszkodzi szansom na powiekszenie skali dziatalnosci czy po-
zyskiwaniu rynkéw.

Przedsiebiorca powinien tez wiedzie¢, ze na rynku wystepuja duze

réznice miedzy poszczegdolnymi inwestorami kapitatowymi, np. ze

wzgledu na:

- Etap rozwoju (inwestorzy na etapie seed, start-up, early stage, eks-
pansja). Inwestorzy dziatajacy w fazie seed ponosza wieksze ryzyko,
a w zamian oczekujg wyzszych stép zwrotu z zainwestowanego kapita-
tu. Warto podkresli¢, ze inwestorzy na réznych etapach potrzebuja spe-
cyficznych danych do oceny projektéw. Jesli przedsiebiorstwo jest na
etapie ekspansji, wtedy inwestorzy moga analizowac dane historyczne,
a inwestycja w taka spoétke jest mniej ryzykowna. Na etapie ekspansji
inwestorzy zadowalaja sie najczesciej kilku-kilkunastoprocentowymi
stopami zwrotu, najczesciej tez inwestycje na tym etapie wigza sie ze
znacznie wiekszymi kwotami inwestycji.

« Poziom kapitatu (do kilkuset tys. zI, kilkaset tysiecy-kilka milionéw zt,
powyzej kilku min zt).

- Stopien sformalizowania i pochodzenie kapitatu (kapitat prywat-
ny — aniotowie biznesu, fundusze inwestycyjne prywatne, fundusze
z udziatem kapitatu publicznego). Aniot biznesu jest osoba prywatna,
ktéra inwestuje najczesciej stosunkowo niewielkie kwoty (rzadko prze-
kraczaja kilkaset tysiecy ztotych) w projekty z branzy, ktra najczesciej
dobrze zna. W zwiagzku z tym aniot biznesu moze wykorzysta¢ wtasne
kontakty oraz wspiera¢ przedsiebiorce w zarzadzaniu. Wspotpraca
z takim inwestorem ma najczesciej charakter znacznie mniej sformali-
zowany.

« Preferencje branzowe (biotechnologiczne, medyczne, technologie in-
formatyczne, mobilne, oprogramowanie).

W ramach programéw gotowosci inwestycyjnej koniecznie jest wska-

zywanie réznic w dziatalnosci miedzy funduszami. Znajomos¢ réznic



i specyfiki dziatania poszczegdlnych inwestoréw pomoze przedsiebiorcy
szukajacemu finansowania skupi¢ wysitki na przekonywaniu do swojego
projektu najbardziej odpowiednich inwestoréw.

1.3. Spetnienie oczekiwan inwestoréw

Inwestorzy oczekuja, ze kapital, ktory dostarcza w zainwestowane

przedsiewziecia, osiagnie odpowiednio wysoka stope zwrotu. Kry-

teria, jakimi zazwyczaj kieruja sie inwestorzy oceniajac czy dany pro-

jekt daje przestanki do osiagniecia zaktadanej stopy zwrotu, to przede

wszystkim:

1. Zdeterminowany zespdt nastawiony na osigganie celoéw, zréznico-
wany w kompetencjach.

2. Unikalny produkt, posiadajacy trwate przewagi konkurencyjne, go-
towy do wdrozenia.

3. Zdefiniowany model biznesowy.
Przedsiewziecie o odpowiedniej skali.

5. Luka finansowa (koniecznos$¢ inwestycji dla osiggniecia pozadanego
efektu biznesowego).

6. Swiadomo$¢ pomystodawcy podzielenia sie biznesem.

Inwestorzy podkreslaja, ze decydujace o sukcesie badz porazce firmy
sa w pierwszej kolejnosci dwa czynniki: ludzie i pomyst biznesowy.

Zespot zarzadzajacy
W momencie wejscia kapitatowego w przedsiewziecie na etapie seed,
inwestor nie ma praktycznie zadnych zabezpieczen finansowych.
W zwigzku z tym najwiekszym kapitatem i szansg na sukces w przyszto-
$ci tworzonej spétki sg ludzie. W gtowach pomystodawcdw narodzit sie
projekt i to oni moga ten projekt przekué w biznes. Z pewnoscia sg swia-
domi wystepujacych zagrozen i wiedza, jak beda je minimalizowa¢. Dla-
tego pomystodawcow przede wszystkim cechowaé musi determinacja
i przekonanie, dotyczace mozliwosci wdrozenia pomystu czy tez rozwo-
ju juz istniejacej spoétki. Oczywiscie czesto zdarza sie, ze pomystodawcy
maja przede wszystkim kompetencje techniczne, a brak im kompeteng;ji
(przede wszystkim doswiadczenia) biznesowych z zakresu marketingu,
zarzadzania strategicznego, finansowego itp. Na przyktad grupa spe-
18 cjalistéw od programowania niekoniecznie stanowi idealny zespét do



zarzadzania biznesem. Nalezy sie zastanowi¢, czy zesp6t zarzadzajacy
skompletowac jeszcze przed przystapieniem do rozméw z inwestorem.

Pomyst

Kolejnym waznym elementem oceny projektéw jest pomyst. Najlepiej,
aby pomyst posiadat trwate przewagi konkurencyjne, np. technologicz-
ne. Projekt powinien charakteryzowac sie innowacyjnoscia, stanowic
nowe rozwigzanie na rynku. Dzieki temu moze zdoby¢ odpowiednio
duza liczbe klientéw. Warto zastanowic sie, na jakie potrzeby ze strony
klientéw odpowiada produkt? Inwestor jest zainteresowany tym, aby
wdrozenie projektu byto mozliwe w stosunkowo krétkim czasie. Dlate-
go, aby zainteresowac inwestoréw, potrzebny jest najczesciej prototyp.
Inwestorzy zainteresowani s3 odpowiednio wysoka stopa zwrotu
z inwestycji. Pomystodawcy, ktérzy zwracaja sie o wsparcie kapitatowe
musza zaktada¢, ze ich spétka bedzie sie dynamicznie rozwija¢ przez
kilka lat. Wysoka stopa zwrotu zapewni, ze ryzyko, ktore poniost inwe-
stor dokonujac inwestycji, zostanie wynagrodzone. Nie wszystkie spoétki,
w ktore zainwestowat, odniosg sukces. Dlatego te najbardziej zyskowne
musza zrekompensowac straty z nietrafionych projektéw.

Model biznesowy i skala przedsiewziecia

Sam produkt czy ustuga to nie wszystko. ROwnie wazna kwestia, bez-
posrednio powigzang z okresleniem produktu, jest plan na to, w jaki
sposéb firma bedzie oferowac go klientom, na jakim rynku oraz w jaki
sposob bedzie zarabiac pienigdze, czyli jaki bedzie miata model bizneso-
wy. Najlepiej kwestie potrzeby okreslenia modelu biznesowego ilustruja
przyktady przedsiewzie¢ internetowych, dla ktérych, jak wiadomo, nie
jest tatwo pozyskiwac klientéw chetnych do korzystania z odptatnych
ustug. Wiele pomystéw biznesowych opiera sie na zatozeniu, ze najpierw
buduje sie grupe uzytkownikéw korzystajacych z bezptatnych ustug,
a dopiero w nastepnym etapie komercjalizuje sie przedsiewziecie na
rézne sposoby (np. sprzedaz reklam, ptatne ustugi dodatkowe czy cat-
kowicie przeksztatcenie na odpfatny model oparty na abonamencie
czy mikroptatnosciach). Model biznesowy moze odnosi¢ sie do pomy-
stu funkcjonowania na rynku, dotarcia do klienta i powiekszania skali
np. zamoéwienia zbierane przez Internet, system przedstawicieli handlo-
wych, ustalenie modelowego rodzaju ustugi powielanego przez system
franszyzy itp.. Model biznesowy i docelowy rynek powinny dawa¢ moz-



20

liwos¢ powiekszania skali biznesu - tylko taki ,skalowalny” projekt daje
szanse na przyszty wzrost wartosci udziatéw w przedsiebiorstwie oraz
mozliwos¢ odsprzedania ich chetnym na ich zakup, a to, jak juz wiemy,
jest ostatecznym celem inwestora.

Luka finansowa

Pomystodawca przed kontaktem z inwestorem musi odpowiedzie¢ so-
bie na pytanie, jakiego kapitatu oczekuje. Wtasciwe okreslenie potrzeb
finansowych jest kluczowym testem zdolnosci inwestycyjnej przedsie-
wziecia. Luka finansowa przedsiewziecia powinna by¢ cisle powigzana
z biznesplanem i okres$la¢ wysokos¢ i cel wydatkéw, a takze odpowied-
nie rozplanowanie w czasie w odniesieniu do planu operacyjnego. Naj-
chetniej widziane przez inwestoréw sa sytuacje, gdy tylko czes¢ wydat-
koéw pokrywana jest przez zasilenie kapitatem, reszta jest finansowana
z innych Zrédet, np. z przychodéw ze sprzedazy, srodkéw w posiadaniu
pomystodawcy, kredytu bankowego itp. Dzieki temu pomystodawca
wykazuje sie zaangazowaniem, a inwestor dzieli ryzyko z innymi pod-
miotami. Czesto inwestorzy godza sie na samodzielne finansowanie
przedsiewziecia. W kazdym przypadku liczy sie zdolnos¢ pomystodawcy
do jasnego okreslenia, jak duzy kapitat jest potrzebny, na jaki cel bedzie
przeznaczony oraz kiedy bedzie potrzebny.

Wielkos¢ potrzebnego kapitatu jest rowniez waznym kryterium inwesto-
row, ktérzy moga prowadzi¢ swojag wtasng polityke, dotyczaca wielkosci
inwestycji, jakie znajduja sie w kregu ich zainteresowania.

Uregulowane kwestie wtasnosci intelektualnej

Jedno z zasadniczych pytan zadawanych przez inwestoréw dotyczy sta-
nu ochrony wiasnosci intelektualnej zwigzanej z przedsiewzieciem. Po
pierwsze, odpowiednio chroniona wiedza, bedaca podstawag pomystu
biznesowego, daje wieksze szanse, ze nie bedzie on szybko powielo-
ny na rynku przez inne przedsiebiorstwa. Mozliwo$¢ ochrony prawnej
w postaci patentéw, wzordéw przemystowych czy wzoréw uzytkowych
moze znacznie ograniczy¢ ryzyko zwigzane z potencjalng konkurencjg,
a tym samym zwiekszy¢ szanse na komercyjny sukces.

Inwestorzy chcg réwniez wiedzie¢, ze dane przedsiewziecie nie narusza
praw oséb trzecich. Kosztowne i przeciggajace sie spory sgdowe z insty-
tucjami, ktére roszcza sobie prawa do whasnosci intelektualnej wykorzy-
stywanej przez przedsiebiorstwo, moga zagrozi¢ sukcesowi ekonomicz-



nemu przedsiewziecia i - co gorsza — nadszarpnac¢ reputacje inwestora.
Niestety zdarza sie, ze potencjalni przedsiebiorcy nie maja wiedzy i Swia-
domosci, ze ,ich” rozwigzanie moze naleze¢ do instytucji, ktéra sfinan-
sowata prace badawcze lub rozwojowe (na mocy zawartego kontraktu)
lub do instytucji, w ktérej pracowali. Moze sie tez zdarzy¢, ze czes¢ ich
rozwigzania byla wczesniej opatentowana przez kogos innego i w ten
sposdb moga naruszac jego prawa. Z drugiej strony, przyznane prawo
ochronne (np. przez Urzad Patentowy) jasno okresla status wtasnosci in-
telektualnej.

Ponadto, odpowiednio chroniona wtasnos¢ intelektualna utatwia wy-
cene przedsiebiorstwa i stawia pomystodawce w lepszej pozycji nego-
cjacyjnej co do podziatu udziatéw w przedsiebiorstwie pomiedzy nim
i inwestorem.

1.4. Solidny biznesplan i propozycja biznesowa

Poprawnie przygotowany plan rozwoju biznesu jest niezbedny do kon-

taktow z inwestorem. Przede wszystkim daje zaréwno przedsiebiorcy,

jak i potencjalnemu inwestorowi, odpowiedzZ na najwazniejsze kwestie:

- Jaki jest rynek na oferowany produkt czy ustuge i jaki jest potencjat
jego rozwoju?

- Jaka jest obecna i potencjalna konkurencja?

- Jakie sg planowane kanaty sprzedazy?

« Jaki zesp6t tworzy przedsiebiorstwo czy tez jakich specjalistow trzeba
bedzie zaangazowac?

- Jakie sg planowane przychody i koszty z dziatalnosci, na co przeznaczo-
ny zostanie kapitat i kiedy bedzie mozliwe wyjscie z inwestycji z odpo-
wiednig stopa zwrotu?

Biznesplan nie powinien by¢ dokumentem rozbudowanym. Najwazniej-

sze jest precyzyjne zaprezentowanie planu rozwoju firmy. Zwykle pomy-

stodawcy maja tendencje do wielostronicowego i szczegdtowego opisy-
wania technologii, na ktdrej oparty jest biznes. Réwnie istotne z punktu
widzenia inwestycji jest wskazanie odpowiedniego rynku docelowego,
klientéw oraz potencjatu rozwoju firmy. Warto biznesplan poprzedzi¢
maksymalnie 2-stronnicowym streszczeniem, ktore bedzie stanowito
zwieztg informacje dla inwestora. Dobrze przygotowany biznesplan po-
winien wskazywac odpowiednio duzy potencjat rozwoju firmy, zawierac
propozycje biznesowa dla inwestora tj. informacje o poziomie niezbed-
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nego kapitatu, ktéry nalezy w projekt zainwestowa¢ oraz pokazywac
mozliwe Sciezki wyjscia z inwestycji. Inwestorzy wskazuja, ze przedsie-
biorcy niestety nieczesto w biznesplanie sg w stanie precyzyjnie okresli¢
wysokos$¢ niezbednego kapitatu oraz harmonogram jego wydatkowa-
nia. Warto zaprezentowac inwestorowi mozliwe $ciezki wyjscia z inwe-
stycji, w zwigzku z czym trzeba zastanowic sie, kto bedzie chciat odkupic
firme po np. 5 latach.

1.5. Przekonywujaca prezentacja

W programach gotowosci inwestycyjnej powszechnym pojeciem jest
»elevator pitch’, co w wolnym ttumaczeniu mozna przedstawic jako ,za-
gajenie w windzie". Odnosi sie ono do krétkiej prezentacji dla inwestora.
Jej dtugo$¢ mozna poréwnac do czasu przejazdu windg na najwyzszym
pietrze. Przedsiebiorca powinien potrafi¢ przedstawié¢ pomyst biznesme-
nowi, ktéry wsiadt do tej samej windy. W praktyce spotkan z inwestorami
prezentacje te s oczywiscie nieco dtuzsze — trwaja ok. 8-10 min., ale row-
niez s ogromnym wyzwaniem. Konieczna jest umiejetnos¢ przekazania
odpowiednich informacji w sposéb skondensowany i zwiezly, tak, aby
skutecznie zainteresowad inwestora. Najwazniejsze w tego typu pre-
zentacjach jest zawarcie informacji m.in. na temat: produktu badz
ustugii problemu, ktory rozwiazuje, rynku, kanatow sprzedazy,
konkurencji, modelu biznesowego, zespotu, prognoz finansowych
i opcji wyjscia inwestora z inwestycji.

Najczestszym btedem, jaki popetniajg pomystodawcy, jest skupienie catej
prezentacji na aspektach technicznych produktu czy ustugi i pomijanie
kwestii biznesowych. Niedostatki umiejetnosci przeprowadzania prezen-
tacji to mankament, z ktérym czesto muszg sobie radzi¢ przedsiebiorcy.

1.6. Problemy przedsiebiorcéow
w osigganiu gotowosci inwestycyjnej

Opisana powyzej charakterystyka projektéw gotowych do inwestycji

jest idealnym stanem rzadko spotykanym w rzeczywistosci. Najczestsze

problemy, z powodu ktérych przedsiebiorcy nie prébuja ubiegac sie

o finansowanie kapitatowe lub nie udaje im sie go uzyska, to:

« brak wiedzy na temat zasad dziatania private equity (PE) i procesu inwe-
stycyjnego,



« trudnosci w przygotowaniu biznesplanu,

+ niejasne i nieuregulowane kwestie wiasnosci intelektualnej,

« brak umiejetnosci prezentacji przed inwestorem,

« brak umiejetnosci negocjaciji.

Ponizsza tabela prezentuje wyniki jednego z wielu badan prowadzonych
przez sieci aniotéw biznesu, dotyczacych przyczyn odrzucenia propozy-
¢ji inwestycyjnych.

Tabela 1. Braki w propozycjach biznesowych wg przekazéw aniotéw
biznesu zarejestrowanych w National Business Angels Network (USA).

Problem Problem
Problem Wp:gilt()szz;j:id prov;::;l;lach
(ponad 75%) (50%-75%)

Nierealistyczne zatozenia/informacje, ktérym brak wiarygodnosci | 43 27
Przedsiebiorcy/zespotowi zarzadzajacemu brak wiarygodnosci 42 26
Przedstawiono niewystarczajace informacje 31 31

Koncepcja biznesu wymaga dopracowania 24 24
Perspektywy wzrostu przedsiewziecia sa ograniczone 23 26

Brak oczywistej drogi wyjscia z inwestycji 20 30

Brak cech oryginalnosci produktu/ustugi 20 22

Brak dtugookresowej wizji dla przedsigbiorstwa 20 16
Niedokapitalizowanie/brak ptynnosci finansowej 19 23
Niewystarczajace zaangazowanie przedsiebiorcy 12 22

Brak rzetelnosci u przedsiebiorcy 10 15

Inne braki 1 1

Zrédho: Mason C., Harrison R., Improving access to early stage venture capital in regional economies:
a new approach to investment readiness.

Oczywiscie fakt, ze inwestor nie zdecydowat sie na sfinansowanie da-
nego przedsiewziecia, nie musi oznacza, ze jest ono obiektywnie stabe
lub po dopracowaniu nie miatoby szansy u tego samego inwestora, jesli
wczesniej ta propozycja nie bytaby juz,spalona”. Inwestorzy kieruja sie
wiasnymi kryteriami, probuja ocenic¢ ryzyko i szanse danego przed-
siewziecia. Nie ma jednak niezawodnych sposobdéw na przewidze-
nie, czy dane przedsiewziecie powiedzie sie czy tez nie.

Za dobrj ilustracje tego stanu rzeczy niech postuzy anegdota opowie-
dziana przez aniota biznesu z Wielkiej Brytanii — Micheala Propokopa
podczas seminarium na temat finansowania innowacji, ktére odbyto sie
w 2004 roku’. W koncu lat 70-tych jego biuro w Londynie odwiedzit czto-

4 Seminarium Finansowanie innowacji na poziomie regionalnym’ zorganizowane przez sie¢ Innowacyjnych Regionéw Europy w Pradze, 15 listopada
2004 http://ec.europa.eu/enterprise/ire/Innovating-regions/www.innovating-regions.org/network/events/eventDetails3bc.htm[?eve_id=252

23



wiek, proponujacy udziat finansowy w pewnym przedsiewzieciu. Zapy-
tany o branze go$¢ odpowiedziat: ,teatr”. Jako, ze inwestor nie byt zainte-
resowany inwestycjami w tej dziedzinie, z grzecznosci tylko pytat dalej:
»a 0 czym tenze teatr miatby by¢?” —,0 kotach” padta odpowiedz, ktéra
utwierdzita inwestora w decyzji odmownej. Nie trzeba chyba dodawac,
ze owym gosciem byt Andrew Lloyd Webber, ktérego musical ,Koty”
oparty na wierszach T. S. Elliota stat sie ogromnym wydarzeniem - byt
grany przez 21 lat w Londynie i stat sie tez najdtuzej utrzymujacym sie
spektaklem ,na deskach” Broadway'u w Nowym Jorku. Przedsiewziecie
to byto réwniez ogromnym sukcesem finansowym, na udziat w ktérym
akurat ten inwestor sie nie zdecydowat.
Przyczyny matej ilosci transakcji pomiedzy strong podazy (inwestorami
kapitatowymi) a popytem (przedsiebiorcami poszukujgcymi finanso-
wania zewnetrznego) moga by¢ liczne. Dla tatwiejszej analizy potrzeby
interwencji ze strony sektora publicznego oraz konkretnych dziatan po-
dejmowanych przez osrodki innowacji, przyczyny te mozna ujac¢ w trzy
gtéwne kategorie’:

1. Niewiedza i niechec przedsiebiorcow dla finansowania kapitato-
wego, w tym obawy przed utrata kontroli nad przedsiebiorstwem.

2. Problemy dotyczace zdolnosci do przyciagniecia inwestora (,in-
vestability”), w tym cechy samego przedsiewziecia oraz przedsie-
biorcy czy zespotu zarzadzajacego.

3. Problemy z prezentacjq — braki w biznesplanie, stabos¢ prezentacji
propozycji dla inwestora, braki umiejetnosci przekonywujacej pre-
zentadji i postugiwania sie pojeciami z jezyka biznesu.

Programy gotowosci inwestycyjnej, aby byty skuteczne, powinny od-

dziatywac na wszystkie grupy probleméw. Skupianie sie na jednej z nich

moze przynies¢ tylko ograniczone wyniki.

24 5 Mason C., Kwok J.,, Facilitating access to finance, Discussion Paper on investment readiness programmes, OECD 2010, s. 4 i nastepne.









ROZDZIAL 2
Ksztattowanie gotowosci inwestycyjnej







2.1. Uzasadnienie dla dziatan
podnoszacych gotowosc inwestycyjna

Potrzeby ze strony przedsiebiorcow

Wdrazanie innowadji i tworzenie firm opartych na wiedzy jest duzym
ryzykiem, a wynik jest mocno niepewny. Firmy typu start-up ponosza
duze koszty poczatkowe zwigzane z przygotowaniem, wdrozeniem
produktu/ustugi czy zdobyciem klientow. Nie generujg natomiast zna-
czacych przychodéw. Mimo ambitnych planéw i perspektyw zdobycia
rynku, nawet najbardziej obiecujacy pomyst na biznes wymaga znale-
zienia niezbednego dla projektu finansowania. Mozliwosci finansowa-
nia dziatalnosci gospodarczej firm na poczatkowych etapach sg bardzo
ograniczone, bowiem banki niechetnie udzielaja pozyczek firmom, kté-
re nie posiadajg kilkuletniej historii.

Wiele projektéw moze uzyskac szanse na dynamiczny rozwdj wytacznie
dzieki finansowaniu kapitatowemu. Aby moc je zdoby¢ i méc sie roz-
wija¢, przedsiebiorcy potrzebuja informacji o mozliwosciach, jakie
daje finansowanie kapitatlowe oraz o jego znaczeniu dla funkcjonowa-
nia przedsiebiorstwa. Czyli informacji, ktére pozwolg wzig¢ taka opcje
pod uwage w swoich planach oraz podja¢ decyzje, dotyczaca takiego
finansowania w ich przypadku. Ci przedsiebiorcy, ktorzy zdecyduja
sie na pozyskanie inwestora, potrzebuja niezbednej wiedzy oraz
doradztwa, w jaki sposéb osiagnac gotowos¢ inwestycyjna (,,be in-
vestment ready”).

Potrzeby ze strony inwestorow

W ramach programéw gotowosci inwestycyjnej, przedsiebiorcy zdoby-
wajg wiedze na temat dziatalnosci inwestoréw, zasad dziatania fundu-
szy, informacji, ktére nalezy przekazaé inwestorom. Programy te dajg zas
inwestorom szanse na pozyskanie lepiej przygotowanych spétek oraz
oszczedzenie czasu, jaki poswieca sie na przygotowywanie projektow
do inwestycji. Ze wzgledu na wieloetapowos¢ programow, najczesciej
do kontaktéw z inwestorem kierowane sg juz projekty w odpowiedniej
dla danego inwestora fazie. Jesli do inwestoréw trafiajg lepiej przygo-
towani przedsiebiorcy, inwestorzy moga skupic sie na szczegdtowej se-
lekcji projektow, inwestowaniu oraz monitoringu inwestycji.

Aby najefektywniej wykorzysta¢ fundusze jakimi dysponujg inwesto-
rzy, potrzebuja oni dostepu do wiekszej ilosci dobrych projektow
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biznesowych, ktére sa przygotowane do pozyskania finansowania
kapitatowego.

Potrzeby ze strony wiadz publicznych

Budowanie programéw gotowosci inwestycyjnej daje mozliwos¢ zwiek-
szenia szans na inwestycje w ciekawe, perspektywiczne przedsiebiorstwa,
znajdujace sie we wczesnej fazie rozwoju. Zastrzyk odpowiedniego ka-
pitatu umozliwia szybszy rozwoj przedsiebiorstwa. Dokapitalizowane
firmy moga stanowic akcelerator lokalnej, regionalnej czy krajowej
gospodarki. Dokapitalizowane spétki wchodzg do gospodarki, stajac sie
dostawca, klientem czy konkurentem dla innych. Wiekszy kapitat oznacza
najczesciej szybszy wzrost poszczegdlnych firm, to z kolei moze wigzac¢
sie ze zwiekszeniem zatrudnienia, rozwojem technologii i uzyskiwaniem
przewag konkurencyjnych.

Dziatania dla podniesienia gotowosci inwestycyjnej czesto sg finansowa-
ne ze $Srodkéw publicznych. Agencje rzadowe czy wtadze regionalne, a na-
wet Komisja Europejska, tworzg instrumenty niwelowania luki kapitatowej
poprzez zwiekszanie dostepnosci kapitatu wysokiego ryzyka na projekty
o matej skali inwestycji czy we wczesnych etapach rozwoju przedsiebior-
stwa (tzw. start-up) — finansujg one kapitat funduszy czy rekompensuja
zwiekszone koszty transakgji takich inwestycji dla funduszy prywatnych®.
Sa to instrumenty po stronie podazy kapitatu, ktére czesto okazuja sie nie-
wystarczajace - fundusze te skarzg sie na niedostateczng ilo$¢ oraz jakosc
projektéw inwestycyjnych, w ktére moga ulokowac srodki. W efekcie sta-
ja oni czesto przed wyborem inwestycji w niezadowalajace projekty lub
niewykorzystania dostepnych srodkéw. Aby zapobiec takim sytuacjom,
administracja publiczna jednoczesnie z instrumentami ,podazowymi”
tworzy instrumenty oddziatywujace na popyt na kapitat - zwigzane
zpodnoszeniem gotowosci inwestycyjnej. Wtadze publiczne potrzebuja
nowoczesnych i skutecznych instrumentéw oddziatujacych na wiek-
szg skale na popyt na kapital dla innowacji. Takim narzedziem moga
sie sta¢ systematyczne programy podnoszenia gotowosci inwestycyjnych,
poniewaz przyczyniaja sie do przetamania wielorakich barier, jakie napo-
tykaja przedsiebiorcy w pozyskiwaniu kapitatu — w tym do braku wiedzy
na temat mozliwosci takiego finansowania, mitéw z nim zwigzanych oraz
problemow, obnizajacych atrakcyjnosc ich projektow dla inwestordw.

6 Przyktadem takich dziatan jest powotanie Krajowego Funduszu Kapitatowego czy Dziatanie 3.1. Programu Operacyjnego,Innowacyjna
Gospodarka”



2.2. Programy podnoszenia gotowosci inwestycyjnej

Rola osrodkéw innowacji

Ksztattowanie gotowosci inwestycyjnej to praca z przedsiebiorcami nad
podniesieniem ich szans na zdobycie finansowania kapitatu wysokiego
ryzyka. Moze ona odbywac sie indywidualnie, w odpowiedzi na potrzeby
konkretnego przypadku, lub moze by¢ prowadzona w ramach ustruktu-
ryzowanego programu skierowanego do szerszych grup odbiorcow.
Pomocy w uzyskaniu finansowania kapitalowego przedsiebiorcom po-
dejmuje sie wiele instytucji otoczenia biznesu. Tego typu dziatania natu-
ralnie wpisujg sie w misje instytucji aktywnych w obszarze przedsiebior-
czosci akademickiej — akademickich inkubatoréw przedsiebiorczosci,
inkubatorow technologicznych, parkéw technologicznych powigzanych
z uczelniami oraz innych osrodkéw innowacji, promujacych przedsie-
biorczos¢ studentow i pracownikédw nauki. W dziatania podnoszace
gotowos¢ inwestycyjng wiaczaja sie tez czesto inne osrodki innowacji,
a takze zrzeszenia inwestoréw, zwilaszcza sieci aniotow biznesu, oraz fir-
my konsultingowe.

Skuteczne przygotowanie przedsiebiorcy wymaga specjalistycznej wie-
dzy i doswiadczenia, ktérym rzadko dysponuja pracownicy i eksperci
jednej tylko instytucji, dlatego tez najskuteczniejsze programy gotowo-
$ci inwestycyjnej prowadza sieci osrodkow i specjalistow, ktorych kom-
petencje i sie¢ kontaktéw wzajemnie sie uzupetniaja. Przyktadem takich
sieci sg stowarzyszenia oparte na modelu CONNECT, wywodzacego sie
z Uniwersytetu Kalifornia w San Diego a szeroko upowszechnionego
w Wielkiej Brytanii, jak najstarsze Connect Midlands. Wiecej uwagi budo-
waniu sieci poswiecono w rozdziale trzecim.

Grupy docelowe programoéw gotowosci inwestycyjnej
Najczestszymi adresatami programow wsparcia sa poczatkujacy przed-
siebiorcy — zarowno pomystodawcy, ktérzy planujg rozpoczecie dziatal-
noscigospodarczej, jaki przedsiebiorstwa typu start-up, w poczatkowych
fazach rozwoju — dotyczy to przede wszystkim projektéw komercjalizacji
technologii, produktu czy procesu innowacyjnego lub innych przedsie-
wzie¢ opartych na wiedzy. W takich przypadkach programy zmierzajace
do przyciagniecia inwestora kapitatowego facza sie z dziataniami prein-
kubacyjnymi — wspierajgcymi proces tworzenia przedsiebiorstwa.
Druga wazna grupa odbiorcéw sa tzw. gazele biznesu — szybko rozwijaja-
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ce sie przedsiebiorstwa o duzym potencjale wzrostu, ktére maja réwniez
pilne i duze potrzeby inwestycyjne. Ponadto, w Europie tworzy sie wie-
le wyspecjalizowanych programéw adresowanych do wybranych grup
odbiorcéw: przedsiebiorcow wywodzacych sie z konkretnych uczelni,
z sektora MSP, kobiet — przedsiebiorcéw, poszczegdlnych branz czy tez
przedsiebiorczosci spotecznej, wywodzacej sie z tzw. trzeciego sektora’.

2.3. Filozofia dziatania programdw,
stuzacych budowaniu gotowosci inwestycyjne;j

Wiekszos¢ programéw podnoszenia gotowosci inwestycyjnej opiera
sie na tzw. podejsciu lejka, tzn. rozpoczyna sie od dziatan informacyj-
nych i promocyjnych, ktére kierowane sg do szerokich kregéw przed-
siebiorcéw. Do kolejnych etapédw programu przechodzi coraz mniej
uczestnikow, ktdérzy korzystaja z coraz bardziej wyspecjalizowanego,
intensywnego, a tym samym bardziej kosztownego wsparcia (podejsécie
to ilustruje rysunek ponizej). Dziatania poczatkowe majg przede wszyst-
kim na celu nabér uczestnikow programu - zainteresowanych pozy-
skaniem kapitatu, ale tez pomagaja w uswiadomieniu przedsiebiorcom
(lub potencjalnym przedsiebiorcom), jakie sg mozliwosci finansowania,
na czym polegaja i czym sie réznig dostepne zrédta finansowania, jakie
sq wady i zalety instrumentow kapitatowych, czego poszukujg inwesto-
rzy i jakimi sie kierujg kryteriami w wyborze inwestycji. Osoby te, nawet
jesli nie zdecyduja sie w danym momencie na taki rodzaj finansowania,
beda bardziej sSwiadome réznych opcji finansowych i tatwiej bedzie im
planowac korzystanie z finansowania zewnetrznego w przysztosci.

W nastepnych fazach przedsiebiorcy dowiadujg sie, jak spetnic te kryte-
ria i pracuja ze wsparciem ekspertéw nad uczynieniem swojego pomy-
stu, przedsiewziecia interesujgcym dla inwestora. Na koniec nastepuje
nawigzanie kontaktu z potencjalnymi inwestorami i prezentacja propo-
zycji biznesowe;j.

7 Por. na przykfad raport Komisji Europejskiej na temat dziata poprawiajacych dostep do finansowania w tzw. ,przemystach kreatyw-
nych” - Tooth J,, Mini-study on the access to finance activities of the European Creative Industry Alliance, Report to the European Commission,
DG Enterprise and Industry, 2010.



Rysunek 1. Podejscie ,lejka” w programach podnoszenia gotowosci
inwestycyjnej.

Zmniejszajaca sie liczba uczestnikow programu

\

Kontakty
Z inwestorem

epJedsm dsoumAsuajul dis edelezsydimz

Zrédto: Opracowanie wihasne.

Typowe programy podnoszenia gotowosci inwestycyjnej opieraja sie na
podejsciu opisanym powyzej i zawieraja kilka modutéw pracy na rzecz
przedsiebiorcow. W mniej lub bardziej odbiegajacych od siebie warian-
tach, przebiegaja one w kolejnych pieciu krokach, odpowiadajacych na-
stepujacym celom:

1.

Informacja o dziataniu funduszy - dzieki seminariom, konferen-
cjom i materiatom informacyjnym, przedsiebiorca moze uzyskac od-
powiedz na pytanie,Czy fundusze wysokiego ryzyka to odpowiedni
sposob na rozwdj mojego pomystu?”;

Przeglad i ocena pomystu przez prowadzgcych program pozwala
na dobdr uczestnikéw do dalszych krokéw, a takze diagnoze sta-
nu przedsiewziecia i potrzeby jego ewentualnego dopracowania.
Podstawowe kwestie na tym etapie to:,Czy pomyst ten ma szanse
uzyskania finansowania? Jakie elementy propozycji musza by¢ do-
pracowane, aby spetni¢ oczekiwania inwestoréw?”. Ocene pomystu
przeprowadza sie zazwyczaj na podstawie rozmowy z przedsiebior-
ca lub krétkiego opisu pomystu zgtoszonego do programu;

Rozwaj propozycji biznesowej — ten etap moze trwac wiele miesie-
cy, podczas ktérych przedsiebiorca opracowuje szczegdty koncepcji,
przygotowuje biznesplan, a takze przygotowuje podstawy urucho-
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mienia pomystu w praktyce (na przykfad badania rynkowe, uzyskanie
ochrony wiasnosci intelektualnej, poszukiwanie dostawcéw, komple-
towanie zespotu zarzadzajacego firma). Przedsiebiorcy korzystajg na
tym etapie z réznych form pomocy - szkolen, warsztatéw, konsultacji
z ekspertami i doswiadczonymi przedsiebiorcami. Niejednokrotnie
dla prac tego etapu potrzebne jest finansowanie ze srodkéw publicz-
nych lub fundacji na dopracowanie technologii czy przygotowanie
prototypu. W krajach Europy Zachodniej tym celom stuza programy
finansowania fazy przedkonkurencyjnej tzw. proof of concept;
Weryfikacja prezentacji — ,proba generalna” prezentacji, przed pa-
nelem ekspertéw lub inwestoréw, ktérzy udzielajg informacji zwrot-
nej o swoich wrazeniach, mocnych i stabych stronach prezentacji
i wskazéwek dla modyfikacji i ulepszen;

Kontakt z inwestorami - zaaranzowany przez osrodek innowagji
w formie indywidualnych spotkan z wybranymi inwestorami czy
prezentacji przed grupg inwestoréw na forach inwestycyjnych. Jest
to zwienczenie programéw gotowosci inwestycyjnej. Caty program
zmierza do atrakcyjnego przedstawienia przedsiewziecia przed po-
tencjalnymi inwestorami, ktérzy zdecyduja sie na zasilenie go kapi-
tatem. Dany pomyst ma zazwyczaj tylko jedna szanse na zaintereso-
wanie inwestora, dlatego wazne sg przygotowania do prezentacji.

Rysunek 2. Typowe etapy w programach budowania gotowosci inwe-

stycyjnej.
Swiadomoéc’ Przeglad Przygotowanie )
prezentadji Prezentacja
czy finansowanie ocena potencjatu rozwéj koncepcji  informacja .
kapitatowe jest mnie?  inwestycyjnego Zwrotna S

Zrédto: Opracowanie wiasne.

Opisany powyzej schemat jest najczestszym modelem, ugruntowuja-
cym sie w praktyce, poniewaz obejmuje wszystkie aspekty problemoéw
gotowosci inwestycyjnej, jakie opisano w Rozdziale 1. Nie jest to model

jedyny®. Po pierwsze, jak juz wspomniano, interwencje dotyczace pod-

noszenia gotowosci inwestycyjnej sa stosunkowo nowym zjawiskiem

8 Por. Rézne podejicia do dziatari gotowosci inwestycyjnej opisane w Evaluation of the Investment Readiness Demonstration Projects and

Fit4Finance. Final report to the Small Business Service, SWQ Limited, Cambridge, s. 6 i n., a takze Saublens C.,, All money is not the samel...,
s.36in.



i ciggle ewoluuja. Po drugie, w swojej strategii dziatarn niektére osrod-
ki innowacji, np. parki technologiczne, inkubatory technologiczne, sieci
aniotow biznesu oraz uczelniane centra transferu technologii, zajmujace
sie inkubacja przedsiebiorstw spin-out, mogg stosowac inne rozwigzania
zwyborze sekwencji i mechanizmu dziatan dla gotowosci inwestycyjnej.
Przyktadem moze by¢ rekrutacja uczestnikdw poprzez polecenie przed-
siebiorcy od wspotpracujacych osrodkéw czy tez rezygnacja z semina-
riow i warsztatow”’.

2.4. Narzedzia wykorzystywane w programach
gotowosci inwestycyjnej

Seminaria informacyjne
Pierwszym dziataniem wiekszosci programoéw gotowosci inwestycyj-
nej jest seminarium informacyjne. Seminaria takie maja podwaojna role.
Z jednej strony pomagaja przedsiebiorcom lepiej zrozumie¢ na czym
polega finansowanie kapitatowe i jak mozna sie o nie ubiega¢. Z drugiej
strony, s3 one pierwszym krokiem do naboru uczestnikow do dalszych
etapow. Uczestnictwo w spotkaniu jest dla przedsiebiorcéw niezobo-
wigzujacym sposobem rozpoznania tematu, oceny koniecznosci sko-
rzystania z pomocy w przygotowaniu sie do kontaktéw z inwestorem,
a takze przekonania sie, ze osrodek innowacji, prowadzacy program,
dysponuje specjalistami, ktérzy majg odpowiednie kompetencje. Pre-
zentacje przedstawicieli osrodka, a takze zaproszonych gosci - przedsta-
wicieli inwestoréw i przedsiebiorcow, ktérym udato sie pozyskac kapitat,
to swoista reklama osrodka i programu.
Podstawowym celem spotkan jest dostarczenie informacji, na podsta-
wie ktorej przedsiebiorcy moga podjac decyzje, czy sg zainteresowani
pozyskaniem finansowania kapitatowego. Pozyskuja oni tez ogdlna
wiedze na temat natury takiego finansowania i kryteriéw stosowanych
przez inwestoréw przy ocenie projektow.
Podczas seminarium najczesciej przedstawiane sg nastepujace zagad-
nienia'®:
« ograniczenia zwigzane z finansowaniem dtuznym,
- istota finansowania kapitatowego oraz podstawowe pojecia z nim
zZwigzane,

9 Np. model wdrozony przez University of Warwick Science Park — por. Mason C., Kwok J, Investment readiness programmes ..., s. 24.
10por, n.p.. Mason C, Kwok J., Investment readiness programmes ....,s.9 i n.
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- rodzaje finansowania kapitatowego, mozliwa specjalizacja inwestoréw,

« korzysci, jakie mozna osiagna¢ dzieki takiemu finansowaniu,

- sytuacje, w ktorych warto rozwazy¢ finansowanie kapitatowe,

+ wybér najlepszego zrédta finansowania dla specyficznych potrzeb pro-
jektu biznesowego,

« proces oceny i kryteria stosowane przez inwestorow,

- informacja, na czym polega skuteczna prezentacja projektu dla inwe-
storow — oczekiwane informacje i sposob ich przedstawienia,

« typowe ustalenia w umowach z inwestorem,

« czego oczekiwac od inwestoréw po pozyskaniu finansowania,

« mozliwe sposoby wyjscia z inwestycji.

Praktyka takich seminariéw pokazuje, ze ich uczestnikami moga by¢ nie

tylko przedsiebiorcy, ale tez przedstawiciele innych osrodkéw innowacji

czy profesjonalisci, zajmujacy sie doradzaniem firmom. Dzieki temu réw-

niez oni lepiej rozumiejg kwestie finansowania kapitatowego i moga pole-

cac je, podobnie jak programy gotowosci inwestycyjnej, swoim klientom,

a takze sta¢ sie cztonkami sieci, wspotpracujacej przy realizacji programu.

Internetowe narzedzia promocji, informacji, diagnostyki i wymiany
doswiadczen

Seminaria informacyjne moga by¢ uzupetniane, a nawet zastepowane
przez internetowe narzedzia komunikacji. Rozwoj technologii i interak-
tywnych form przekazu sprawia, ze Internet staje sie coraz bardziej atrak-
cyjnym miejscem dla promocji programu, przekazywania materiatéw in-
formacyjnych i szkoleniowych. Wypetnienie formularzy rejestracyjnych
w Internecie i podanie danych o przedsiebiorcy moze tez by¢ warunkiem
uczestnictwa w kolejnych etapach programu''. W coraz wiekszym stop-
niu wykorzystywane sa serwisy spotecznosciowe (jak LinkedIn, Twitter,
Facebook itp.).

Ponadto, opracowywane sa narzedzia diagnostyczne w formie inte-
raktywnych formularzy'?, dzieki ktérym przedsiebiorca moze dokona¢
samooceny swojej gotowosci inwestycyjnej. Narzedzia te nie powinny
zastepowac indywidualnej pracy przedsiebiorcy z konsultantami osrod-
kéw innowacji, ekspertami i mentorami. Mozna je traktowac jako lepsze

11 Na przykfad program prowadzony przez konsorcjum firm, prowadzacych program gotowosci inwestycyjnej w Londynie http://www.
g2i.org

12 Przyktadem takich aplikacji moze by¢ narzedzie oceny biznesplanu SAT przygotowane w ramach inicjatywy Gate to Growth finan-
sowanej przez Komisje Europejska (obecnie funkcjonujace na zasadach samofinansowania) http://www.gate2growth.com/v2/sathtml
oraz narzedzie oceny gotowosci inwestycyjnej Business Investment Readiness Tool http://www.ask-birt.com/



przygotowanie przedsiebiorcy do dalszych kontaktéw, poniewaz po-
zwalajg mu lepiej zrozumie¢ kwestie gotowosci inwestycyjnej i dokona-
nie wstepnej oceny swojej sytuacji.

Ocena stanu gotowosci inwestycyjnej projektu biznesowego
Podstawa do przygotowania przedsiebiorcy do prezentacji przed inwe-
storem jest swoista diagnoza gotowosci inwestycyjnej — ocena potencja-
tu projektu biznesowego i cech przedsiebiorcy. Umozliwia ona podjecie
decyzji o wzieciu udziatu w kolejnych dziataniach programu (zaréwno
przez przedsiebiorce, jak i prowadzacych program), a takze ustalenie
kolejnych krokow poprzez identyfikacje probleméw, potrzeb oraz sfor-
mutowanie rekomendacji do dalszej pracy. Taka ocena dokonywana jest
zazwyczaj podczas spotkania z pomystodawca, ktére prowadzone jest
indywidualnie z konsultantem osrodka lub w formie paneli oceniaja-
cych, w ktérych biorg udziat eksperci - profesjonalni konsultanci, przed-
stawiciele inwestoréw czy doswiadczeni przedsiebiorcy.

Podczas takich spotkan dokonywana jest ocena cech gotowosci inwe-
stycyjnej, takich, jakie opisano w rozdziale pierwszym. Dotycza one
zaréwno sktonnosci przedsiebiorcy do positkowania sie kapitatem ze-
wnetrznym i konsekwencji z tym zwigzanych, jego kompetencji bizne-
sowych i umiejetnosci prezentacji, potencjatu samego przedsiewziecia,
jak i przygotowanych przez przedsiebiorce materiatéw (biznesplan, pre-
zentacja). W logicznej strukturze programéw gotowosci inwestycyjnej
dziatania diagnostyczne moga wystapi¢ kilkukrotnie — przed podjeciem
pracy nad przygotowaniem prezentacji, w czasie takiej pracy, pomiedzy
kolejnymi jej etapami oraz jako proba generalna przed spotkaniem z in-
westorem. Przedsiebiorca uzyskuje informacje zwrotna, ktérg moze wy-
korzysta¢ w doskonaleniu swojej propozycji inwestycyjne;j.

Warsztaty

Warsztaty to pogtebiona forma przekazywania wiedzy i pracy nad po-
szczegblnymi elementami biznesplanu czy prezentacji. Dzieki temu, ze
w warsztatach uczestniczy grupa przedsiebiorcéw, utatwione sg interak-
cje, wymiana doswiadczen i pomystéw, a tym samym inspiracja i tworze-
nie nowych idei. Praca w grupie stwarza korzystne warunki do uczenia
sie. Kolejng zaletg warsztatow jest mozliwos¢ przedstawienia usyste-
matyzowanej wiedzy z danej dziedziny, a jednoczesnie powigzanie jej
z indywidualnym zastosowaniem w konkretnych przypadkach przed-
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siebiorcow. W programach gotowosci inwestycyjnej przygotowuje sie
zazwyczaj serie warsztatow, ktore jako catos¢ tworza swoisty program
edukacyjny i obejmuja wszystkie wazne aspekty wprowadzenia produk-
tu czy ustugi na rynek, funkcjonowania przedsiebiorstwa, przygotowa-
nia propozycji inwestycyjnej. W programach warsztatéw ujmuje sie m.in.
kwestie zarzgdzania wiasnoscig intelektualng, zarzadzanie zespotem
i organizacja przedsiebiorstwa, model biznesu, ocena rynku i przygoto-
wanie planu marketingowego, przygotowanie biznesplanu i planowa-
nie finansowe itp.

Indywidualne doradztwo
Kazdy przypadek projektu biznesowego jest inny — jest bowiem wynikiem
splotu indywidualnych cech przedsiebiorcy czy zespotu zarzadzajace-
go, stanu rozwoju przedsiebiorstwa, pomystu zwigzanego z produktem
czy ustuga oraz uwarunkowan rynkowych. Dlatego programy gotowo-
$ci inwestycyjnej, oprécz dziatan skierowanych do catych grup, musza
uwzglednia¢ elastyczne, specyficzne dla konkretnego przypadku, indy-
widualne podejscie. Oczywistym i najczesciej stosowanym sposobem
jest indywidualne doradztwo. Moze ono by¢ zorganizowane w pewien
odgérnie uregulowany sposéb (np. pakiet godzin doradztwa do wyko-
rzystania w pewnych ramach czasowych, minimum obowigzkowych
porad itd.) lub oddolnie —,na zyczenie” przedsiebiorcy. Istota doradztwa
jestindywidualne spotkanie (w kulturze anglosaskiej okreslone jako pra-
ca 1do 1), najlepiej jako sesja ograniczona w czasie (np. 1 godzina), pod-
czas ktorej doradca analizuje konkretny przypadek, udziela informacji
zwrotnej i porad, dotyczacych potrzebnych zmian czy dziatan. Sesje te
moga sie powtarzac z pewng czestotliwoscia lub moga by¢ umawiane
ad hoc, a razem sktadajg sie na droge dochodzenia, prowadzaca do osta-
tecznego efektu, jakim jest dobra koncepcja biznesu i jego prezentacji.
Nalezy podkredli¢, ze gtéwny wysitek zwigzany z dopracowaniem pro-
jektu spoczywa gtéwnie na barkach przedsiebiorcy i moze by¢ dtugim
procesem, w ktérym podejmowane sg konkretne kroki zwigzane z roz-
wojem przedsiewziecia (np. testy produktu, badania rynku, rekrutacja
specjalistéw). Wspieranie tego procesu moze wymagac specjalistycznej
wiedzy z danej dziedziny potrzebnych w réznych momentach. Programy
gotowosci inwestycyjnej staraja sie to uwzglednié poprzez przydzielanie
indywidualnego opiekuna projektu (moze to by¢ pracownik osrodka in-
38 nowacji, ale tez mentor — doswiadczony przedsiebiorca) oraz stworzenie



mozliwosci umawiania sie na indywidualne spotkania (czy korzystania
z dyzuréw) ze specjalistami — prawnikami, rzecznikiem patentowym,
specjalistami z zakresu marketingu czy zarzadzania finansami.

Fora inwestycyjne

Spektakularnym zwienczeniem programu sg wydarzenia, podczas kté-
rych dochodzi do spotkania pomystodawcéw i inwestoréw, pozwalaja-
cego na nawiazanie kontaktu i podjecie wstepnej decyzji o dalszych roz-
mowach, ktére nastepnie moga doprowadzi¢ do transakcji. Najczestszg
forma takich spotkan sa fora inwestycyjne, na ktérych prowadzone sa
prezentacje propozycji biznesowych przed gronem inwestoréw. Aran-
zacja prezentacji jednego pomystu przed kilkoma inwestorami pozwa-
la zwiekszy¢ szanse pomystodawcy na zainteresowanie jednego z nich.
Waznym warunkiem jest odpowiednie dobranie uczestnikow takiego
forum: rzeczywiscie dobrze rokujacych projektéw ,gotowych do inwe-
stycji” oraz inwestoréw, ktérych profil jest zgodny z prezentowanymi
projektami. Rozczarowanie zwigzane z brakami po jednej lub po drugiej
stronie, moze zniecheci¢ inwestoréw do wspotpracy zdanym osrodkiem
innowacji czy programem. Oczywiscie mozliwos¢, ze nie bedzie dosta-
tecznego zainteresowania konkretnym projektem jest wpisana w nature
przedsiewziecia. Wazne jest wrazenie i satysfakcja z jakosci prezentowa-
nych projektéw, nawet jesli niektére z nich leza poza obszarem zaintere-
sowania inwestora.

2.5. Praktyczne przyktady dziatan
dla podnoszenia gotowosci inwestycyjnej

Program gotowosci inwestycyjnej Connect Midlands (UK)

Program przygotowania do gotowosci inwestycyjnej,InvoRed” skfada sie

z siedmiu etapow. Liczba beneficjentéw kazdego etapu ulega zmniejsze-

niu — zarébwno w sposodb naturalny (tzn. z inicjatywy samych beneficjen-

tow), jak i na podstawie selekgji ze strony organizatora. Etapami tymi sa:

1. ,Swiadomos¢” - etap promocji projektu oraz podnoszenia $wiado-
mosci spotecznej nt. koniecznosci przygotowania merytorycznego
do inwestowania; rozpoczecie rekrutacji.

2. ,Diagnostyka” — spotkania twarza w twarz z potencjalnymi benefi-
cjentami, zgtaszajacymi sie do projektu, podczas ktorych nastepuje
wypetnienie formularzy oraz rozmowa rekrutacyjna.
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~Finansowanie wiasciwe dla Ciebie!” - otwarte seminarium, trwa-
jace 2-3 h, podczas ktorego przedstawiciele sektora finanséw (banki,
aniotowie biznesu oraz instytucje typu venture capital) przedstawia-
ja swoje mozliwosci finansowania przedsiebiorstw oraz rozmawiajg
z publicznosciag (zazwyczaj od 30 do 100 oséb) nt. prawidtowego
doboru finansowania wtasnej dziatalnosci gospodarczej. Spotkania
te, po zakonczeniu czesci panelowej, majg takze charakter networ-
kingowy.

Etap ,,Bursztynowy” - 2-dniowy warsztat skierowany do przedsie-
biorcéw w poczatkowej fazie oraz firm w fazie wzrostu, ktérzy pozy-
tywnie przeszli selekcje w etapie 2. W trakcie warsztatéw, majacych na
celu wykazanie, czego oczekuje inwestor, porusza sie zagadnienia:

« jak wykazac¢ swoja pozycje na rynku,

- jak konstruowac¢ dokumentacje,

- aspekty prawne wspétpracy z inwestorem,

- ochrona whasnosci intelektualnej,

« sztuka prezentacji przed inwestorem.

»~Panel oceniajacy” — préba generalna przed spotkaniem z inwesto-
rem; przedsiebiorcy otrzymujg konstruktywna informacje zwrotna
ze strony organizatora oraz wybranych partneréw.

Etap,Zielony” — doradztwo twarza w twarz, przy czym ramy czaso-
we dostosowane s3 indywidualnie do danego przedsiewziecia (za-
zwyczaj od 5 do 10 dni doradztwa).

Spotkanie z inwestorami — ostatnia faza,InvoRed”. Podczas konferen-
Cji szanse na zaprezentowanie sie przed inwestorami dostaje do 15
firm, ktére osiggnety gotowos¢ inwestycyjna. Firmy te zazwyczaj po-
szukuja finansowania w granicach 500 tys. £ — 5 mIn £. Kazde wysta-
pienie sktada sie z ok. 8-minutowej prezentacji oraz sesji pytan i od-
powiedzi. Prezentujace sie firmy majg tez mozliwos¢ zaangazowania
sie w rozmowy kuluarowe z inwestorami w trakcie poczestunku®.

13 Por. opis dobrej praktyki przygotowany w ramach dziatar inicjatywy Skuteczne Otoczenie Innowacyjnego biznesu dostepny w bazie
Dobrych praktyk na Portalu Innowacji http://www.pi.gov.pl/



Rysunek 3. Dziatania na réznych etapach programéw gotowosci inwe-
stycyjnej Connect Midlands.
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Zrodto: Materiaty otrzymane od sieci Connect Midlands.

Doradztwo indywidualne w projektach Wroctawskiego Centrum
Transferu Technologii

Najpopularniejsza oraz zarazem najefektywniejszg forma ksztattowania
gotowosci inwestycyjnej s r6znego rodzaju projekty szkoleniowo-do-
radcze.

Szkolenie sktada sie z kilku modutéw tematycznych, pozwalajacych roz-
wija¢ umiejetnosci miekkie, takie jak autoprezentacja czy zdolnos¢ ne-
gocjacji oraz umozliwiajacych zdobywanie wiedzy z zakresu marketingu,
przedsiebiorczosci, prawa czy finanséw, a ponadto dostarczajacych nie-
zbednych informacji, dotyczacych pisania biznesplanéw, prowadzenia
dziatalnosci gospodarczej, przygotowywania sprawozdania finansowe-
go oraz zarzadzania majatkiem trwatym, wizerunkiem firmy i zasobami
ludzkimi.

Po przekazaniu okreslonej wiedzy na temat organizowania i rozwijania



42

dziatalnosci gospodarczej, poczatkujacy przedsiebiorca ma zazwyczaj
jeszcze wiele pytan i watpliwosci, sprowadzajacych sie do jego indywidu-
alnego przypadku. Doradztwo indywidualne jest takim komponentem
projektu, ktéry ma na celu rozwiazanie jak najwiekszej ilosci problemoéw
firmy, ktéra jest prawie gotowa do przyjecia kapitatu na rozwdj swojej
dziatalnosci.

Komponent doradztwa indywidualnego, podobnie jak innych elemen-
tow projektu, organizuje koordynator projektu, ktéry w intencji jak naj-
lepszego przygotowania uczestnikéw projektu do prezentacji swoich
bizneséw, dokonuje wyboru odpowiednich doradcéw. Preferowane do
konsultacji sa obszary, z ktérych wczesniej uczestnicy projektu byli szko-
leni. Beda oni do dyspozycji uczestnikow projektu, z ktorych kazdy, majac
do wykorzystania 10 godzin na indywidualne konsultacje, umawiac sie
bedzie wedtug wtasnego uznania i tempa z doradcg, ktérego pomocy
najbardziej potrzebuje.

W koncowej fazie modutu szkoleniowo-doradczego dochodzi do wzrostu
$wiadomosci biznesowej kandydata na przedsiebiorce, w wyniku czego
ma on dwie mozliwe drogi do wyboru. Moze on stwierdzi¢, ze uczestnic-
two w projekcie oraz nabyta wiedza i umiejetnosci nie pozwola na uru-
chomienie planowanej dziatalnosci gospodarczej, z racji niedostatecznie
dojrzatego i dobrego pomystu. Drugi — oczywisty — scenariusz zaktada
kontynuacje przygody z projektem i podjecie dalszych prac nad przygo-
towaniem i prezentacja dobrego biznesplanu - na przyktad na forum in-
westycyjnym.

2.6. Organizacja i finansowanie
programow gotowosci inwestycyjne;j

Zapewnienie finansowania wsparcia

Przedsiebiorcy lub potencjalni przedsiebiorcy, ubiegajacy sie o finanso-
wanie, zazwyczaj nigdy nie majg dostatecznych funduszy, aby méc opta-
ci¢ rzeczywiste koszty zwigzane z uczestnictwem w programie gotowo-
$ci inwestycyjnej, a zwlaszcza ustug indywidualnego doradztwa. Z tego
powodu konieczne jest finansowanie programéw wsparcia z innych
zrédet. Najczestszym zroédtem finansowania sg srodki publiczne w po-
staci dotacji. Rozwijajg sie takze inne formy finansowania — sponsoring,



przejmowanie udziatéw we wspieranych przedsiebiorstwach, prowizja
od uzyskanego finansowania i czesciowe optaty wnoszone przez bene-
ficjentow.

Sponsorami programu moga by¢ sami inwestorzy, ktérzy dzieki progra-
mom uzyskuja lepszy dostep do wysokiej jakosci mozliwosci inwesty-
cyjnych, jak tez firmy doradcze czy banki zainteresowane zdobyciem
klientéw — obiecujaco rozwijajacych sie przedsiebiorstw. Przejmowanie
udziatéw w przedsiebiorstwach przez osrodki innowacji nie jest czesto
praktykowane' ze wzgledu na trudnosci w ustaleniu zasad i przekona-
niu uczestnikéw na poczatku programu, a takze niepewnos¢ przychodu
i jego oddalenie w czasie. Niewykluczone jednak, ze taka forma rozwinie
sie w przysztosci, jako sposoéb na uzupetnienie finansowania juz trwaja-
cych programéw, dla ktérych wygasa finansowanie publiczne.
Przygotowanie i uruchomienie programu gotowosci inwestycyjnej wia-
ze sie ze sporymi kosztami — nieporéwnywalnie wiekszymi niz kontynu-
acja juz funkcjonujgcego programu, dlatego ogromnie wazng kwestiag
z punktu widzenia interesu spotecznego jest finansowanie publiczne
nie jednorazowych dziatan, ale programoéw, ktére beda kontynuowane
w dtuzszej perspektywie czasowe;j.

Program obowiazkowy czy wybor dan z karty?

Kolejnym waznym aspektem organizacji programow jest trudnosé do-
stosowania planu dziatan programu do indywidualnego stanu zaawan-
sowania, tempa podejmowania decyzji i rozwijania przedsiewziecia
biznesowego uczestnikéw programu. Organizatorzy z géry powinni
zatozy¢, ze uczestnicy programu mogg opuszczac i dofgczaé do dziatan
programu na réznych etapach. Dobrym rozwigzaniem tego problemu
jest prowadzenie cykliczne dziatan programéw (np. fora inwestycje raz
czy dwa razy w roku). Zaletg programéw o okreslonych ramach czaso-
wych (np. pét roku do poéttora, z odpowiednio zaplanowanymi etapami)
jest efekt skali w odniesieniu do oddziatywania na grupy docelowe oraz
do kosztéw wsparcia na jednego uczestnika. Wadg jest niedostosowa-
nie do potrzeb indywidualnych przypadkéw, ktére moga potrzebowa¢
innej perspektywy czasowej. Z jednej strony moze zdarzy¢ sie przypa-
dek przedsiebiorcy o bardzo pilnych potrzebach finansowych, ktéremu
dopracowanie propozycji inwestycyjnej zajmie niewiele czasu, z drugiej
- pomystodawcy, ktory potrzebuje wiecej niz rok na przygotowanie pro-

14Przykladem eksperymentu z taka forma ,optat” jest sie¢ aniotow biznesu w Szkocji LINC (http://www.lincscot.co.uk), prowadzaca pro-
gramy gotowosci inwestycyjnej wspotfinansowane z EFRR. Por. Mason C., Kwok J., Investment readiness programmes ..., s. 20.
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totypu i zorganizowanie przedsiewziecia w takim ksztatcie, aby stato sie
ono atrakcyjne dla inwestora.

Osrodki innowacji moga rowniez w ramach swojej misji (np. inkubatora
technologicznego czy centrum transferu technologii, zajmujacego sie
inkubacja firm spin-out) na state oferowa¢ doradztwo swoich konsul-
tantow i sie¢ powiazan z ekspertami i przez to by¢ w stanie w kazdej
chwili zajac sie sprawa zgtaszajacego sie do nich przedsiebiorcy. Oprécz
oczywistej zalety indywidualnego podejscia i wady kosztéw utrzymania
takich ustug, moze réwniez pojawi¢ sie problem z pokonaniem barier
mentalnych, dotyczacych koniecznosci pewnych zmian, ktére klient
o$rodka o wiele tatwiej przetamuje, uczestniczac w wydarzeniach ,gru-
powych’, np. stuchajac prezentacji innego przedsiebiorcy podczas semi-
narium czy uczestniczac w dyskusjach warsztatowych.

Kompetencje osrodka innowagji

i zapewnienie dostepnosci ekspertow

Fundamentalnym czynnikiem sukcesu programu sa kompetencje oséb
zaangazowanych w program.To ich wiedza i doswiadczenie sg podstawa
wsparcia oferowanego przez dziatania na rzecz gotowosci inwestycyj-
nej. Do realizacji programu wsparcia potrzebni sg przede wszystkim
~konsultanci gotowosci inwestycyjnej” czyli osoby, ktére moga sta¢
sie przewodnikami przedsiebiorcow w udoskonalaniu pomystu biz-
nesowego, przeprowadzaniu zmian organizacyjnych w juz istniejagcych
przedsiebiorstwach, przygotowaniu biznesplanu i oferty dla inwestora.
Ich kompetencje mozna przedstawi¢ w podobny sposdb, jak kluczowe
kompetencje menedzera ds. komercjalizacji, opisane w innym zeszycie
serii, ktorej czescia jest niniejsza publikacja®. Mozna snu¢ wiele analogii
co do zakresu czynnosci, wiedzy, doswiadczenia oraz cech osobowoscio-
wych - tym bardziej, ze dziedzina, w ktoérej te osoby pracuja, jest bardzo
podobna i w wielu aspektach sie pokrywa. Dzieje sie tak, poniewaz jed-
na ze Sciezek komercjalizacji wiedzy jest zatozenie firmy typu spin-out,
do uruchomienia ktérej potrzebne moze by¢ pozyskanie finansowania
kapitatowego.

W duzym skrécie ujmujac, konsultant taki musi mie¢ wiedze z zakre-
su zarzadzania i marketingu. Pozwoli mu to oceni¢ potencjat rynkowy
przedsiewziecia oraz przewidywany przez pomystodawce sposéb or-

15 Por. Gwarda-Gruszczynhska E., Czapla T, Kluczowe kompetencje menedzera ds. komercjalizacji, £ 6dz 2011. Jest to zeszyt nr 9, serii przygo-
towanej w ramach inicjatywy ,Skuteczne Otoczenie Innowacyjnego Biznesu', niniejsza publikacja stanowi zeszyt nr 13.



ganizacji przedsiebiorstwa i organizacji wspétpracy z dostawcami, po-
zyskiwania klientéw, dostarczania im produktéw czy ustug oraz strate-
gii uzyskiwania docelowej pozycji rynkowej. Taka wiedza w potaczeniu
z praktycznym doswiadczeniem umozliwia doradzanie klientom osrodka
w przygotowaniu biznesplanu, planu marketingowego oraz propozycji
dla inwestora. Kluczowg kompetencjg kazdego konsultanta jest znajo-
mos¢ zasad funkcjonowania réznego rodzaju inwestoréw kapitatowych
(fundusze seed capital, venture capital i aniotowie biznesu), procesu inwe-
stycyjnego i jego poszczegdlnych etapéw od analizy propozycji do wyj-
$cia z inwestycji. Konsultant musi mie¢ umiejetnosci dobrego doradcy,
czyli z jednej strony krytycznej analizy przedsiewziecia i jego potencjatu
rynkowego, a z drugiej strony pozytywnego i kreatywnego podejscia
do indywidualnego przypadku, ktére pozwala na dojrzenie potencjatu
w pomysle, ktdry na pierwszy rzut oka dyskredytujg braki w podejsciu
i planowaniu biznesu. Mozna to poréwna¢ do sposobu widzenia projek-
tanta, ktéry w zdegradowanym budynku czy wnetrzu (np. opuszczona
fabryka czy stodota) widzi ukryty potencjat i przeksztatca go w atrakcyj-
ny obiekt o nowych funkcjach (budynek mieszkalny, centrum sztuki).
Rola konsultanta nie jest podawanie gotowych przepiséw na mo-
del biznesowy czy przygotowanie za przedsiebiorce biznesplanu,
ale uswiadomienie przedsiebiorcy, ze jest taka potrzeba i jakie moga
by¢ drogi udoskonalenia przedsiewziecia. W procesie doradztwa moze
okazac sie potrzebna bardzo specjalistyczna wiedza, ktérej taki,ogdlny”
konsultant nie musi posiada¢. Natomiast powinien on zidentyfikowac
potrzebe odwotania sie do specjalisty, posredniczy¢ w uzyskaniu spe-
cjalistycznej porady (czyli musi mie¢ sie¢ kontaktéw z odpowiednimi
specjalistami) i pomdc zintegrowac efekty porady w catosciowy proces
(co oznacza, ze musi posiada¢ réwniez ogdlng wiedze w tym zakresie).
Specjalistyczna wiedza, ktéra czesto okazuje sie potrzebna w pracy
z przedsiebiorcg, to przede wszystkim:
« znajomos¢ rynkéw finansowych i sposoby funkcjonowania rowniez
opcji finansowych,
- dogtebna znajomos¢ procesu inwestycyjnego i wszystkich aspektow
z nim zwigzanych,
- przygotowanie biznesplanu,
- analiza finansowa i przygotowanie planéw finansowych,
« analiza rynku,
- wywiad gospodarczy,
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« przygotowanie planu marketingowego,

« PRi komunikacja zewnetrzna,

« montaz finansowy i pozyskiwanie funduszy z réznych zrédet (réwniez
finansowanie dtuzne),

« analiza ryzyka i zarzadzanie ryzykiem,

« organizacja i zarzadzanie przedsiebiorstwem,

- zarzadzanie finansami i controlling,

« rachunkowos¢ i podatki, rachunek zyskéw i strat,

« prawo podatkowe,

» wycena aktywoéw, w tym wartosci niematerialnych,

« zarzadzanie zasobami ludzkimi,

« zarzadzanie projektami i procesami,

« zarzadzanie dostawami i logistyka,

« zarzadzanie wtasnoscia intelektualng (nie tylko wiedza o sposobie
ochrony, ale tez udzielanie licencji i dochodzenie praw w sprawie na-
ruszen),

« prawo handlowe — umowy spétki, umowy handlowe,

* negocjacje,

« przygotowanie prezentacji biznesowych,

« sztuka méwienia publicznego i sztuka przekonywania.

Rzadko kiedy osrodek innowacji jako pracownikéw zatrudnia specjali-
stéw z wszystkich dziedzin potrzebnych przy ocenie, szkoleniu i doradz-
twie dla przedsiebiorcéw. Najefektywniejszym sposobem zapewnienia
dostepu do odpowiednich ekspertéow i mentoréw jest rozwijanie sieci
wspotpracy — co opisano w rozdziale trzecim niniejszego zeszytu.
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3.1. Mierzenie efektywnosci dziatan
dla gotowosci inwestycyjnej

Ostatecznym oraz najbardziej pozadanym, rezultatem dziatalnosci wspie-
rajagcej osiggniecie gotowosci inwestycyjnej jest pozyskanie finansowa-
nia przez przedsiebiorce. Efektywnos¢ dziatan podnoszacych gotowos¢
inwestycyjng moze by¢ mierzona i oceniana nie tylko w odniesieniu do
tego ostatecznego wyniku, ale tez posrednich wynikéw, ktore powstaja
na réznych etapach programu gotowosci inwestycyjnej. Ponizej przed-
stawiono rezultaty, oraz praktyczne mierniki efektywnosci, wynikajace

z dwdch gtéwnych etapdédw dziatan dla gotowosci inwestycyjnej: budo-

wania gotowosci inwestycyjnej, a nastepnie poszukiwania i pozyskania

funduszy.

1) Budowanie gotowosci inwestycyjnej. W pierwszych etapach dzia-
talnosci programy gotowosci inwestycyjnej przyczyniaja sie do pod-
noszenia $wiadomosci przedsiebiorcéw a nastepnie do rozwoju ich
projektow. Mozemy moéwic o, miekkich”efektach tych dziatan, naleza
do nich zmiany w ich swiadomosci przedsiebiorcéw i ich podejsciu
do finansowania kapitatowego (por. podpunkty a), b) i c) ponizej),
a takze ,twardych’, do ktérych nalezg widoczne rezultaty w postaci
udoskonalonych planéw i propozycji (podpunkty d) i e)). Rezultaty
te i ich mierniki mozna przedstawic nastepujaco:

a) Podstawowym efektem programoéw gotowosci inwestycyjnej
jest zwiekszona Swiadomos¢ przedsiebiorcow na temat
réznych rodzajow finansowania, jakie moga by¢ dostepne
dla przedsiewziecia biznesowego. Jest to nie tylko wiedza o ta-
kich instrumentach jak granty, finansowanie dtuzne i kapitato-
we (aniotowie biznesu i venture capital), ale takze swiadomos¢
mozliwosci, jakie stwarza finansowanie zewnetrzne dla rozwoju
przedsiebiorstwa oraz wiedza o tym, ktérym punktom cyklu biz-
nesowego odpowiadaja najlepiej rézne rodzaje finansowania
i ktore bytyby najbardziej odpowiednie w przypadku ich przed-
siewziec. Przedsiebiorca powinien réwniez rozumiec réznice po-
miedzy finansowaniem dtuznym a kapitatowym oraz wiedzie¢,
ze finansowanie kapitatowe jest odpowiednie tylko dla niewiel-
kiej czesci firm i tylko w szczegdlnych momentach ich cyklu roz-
wojowego.

b) Z powyzszym rezultatem wigze sie réwniez lepsze rozumienie



korzysci i konsekwencji zwigzanych z inwestycjami kapita-
towymi. Przedsiebiorcy powinni lepiej rozumie¢ wsparcie, jakie
inwestorzy moga wnies$¢ do firmy poza zainwestowanymi pie-
niedzmi oraz powinni pozna¢ kwestie procesu inwestycyjnego,
zwigzane z kontrolg, podziatem wiasnosci przedsiebiorstwa oraz
wyjscia z inwestycji. Przedsiebiorca po inwestycji kapitatowej
posiada mniej niz 100% udziatéw firmy, ale jesli przedsiewziecie
okaze sie sukcesem, w koncowym rezultacie powinien uzyskac
o wiele wiekszg ich wartos¢ w momencie wyjscia inwestora, niz
uzyskatby bez inwestycji. Zrozumienie idei zwiekszonej warto-
sci lub ,mniejszego kawatka z wiekszego tortu” jest kluczowe
dla przedsiebiorcéw, poniewaz wielu z nich ma naturalne opory
przed wyzbywaniem sie udziatéw w zatozonej przez siebie fir-
mie. Przedsiebiorcy powinni mie¢ tez sSwiadomos¢ niematerial-
nych korzysci zwigzanych ze wspodtpracag z inwestorami np. ze
anioftowie biznesu czesto wnoszg do firmy swoje doswiadczenie
i wiedze, nie tylko swoje pienigdze, aby poméc mtodym firmom
rozwijac sie i wzrastac. Zas fundusze venture capital moga wnies¢
i wnosza do przedsiebiorstwa profesjonalng wiedze, ktéra moze
wspomoc firme w przygotowaniu i realizacji strategii rozwoju
oraz zarzadzaniu finansowym — w ten sposéb moga by¢ waz-
nym sprzymierzenicem, wspierajgcym przedsiebiorstwa o wyso-
kim potencjale wzrostu.

c) Kolejny ,miekki” rezultat to zrozumienie przez przedsiebior-
cow, czego poszukujg inwestorzy i fundatorzy - jak np. god-
nego zaufania zespotu zarzadzajacego, posiadajacego deter-
minacje do przekucia idei w efekt; dobrego i zréznicowanego
potencjatu rynkowego, z mozliwymi do obrony unikatowymi
cechami produktu (unique selling points — USP); modelu bizne-
su z potencjatem do powiekszenia skali, najlepiej z potencjatem
globalnym; jasnych $ciezek dotarcia do rynku; dobrego zrozu-
mienia, jakiej wielkosci finansowanie jest potrzebne, kiedy jest
potrzebne, w jakim celu oraz zaplanowanie kiedy pojawi sie
proég rentownosci.

Miernikiem efektywnosci dziatarh podnoszacych gotowosc¢ inwesty-
cyjna w aspektach opisanych powyzej moze by¢ zwiekszona liczba
przedsiebiorcow, rozwazajacych opcje finansowania zewnetrznego
52 oraz zwiekszajaca sie populacja sSwiadomych przedsiebiorcow, kté-



rzy maja wiecej zaufania do finansowania kapitalowego lub innych

form finansowania.

d) Najbardziej widocznym efektem programoéw gotowosci inwe-

stycyjnej jest przygotowanie wiarygodnej propozycji bizne-

sowej i biznesplanu przez beneficjentéw. Wyczerpujaca pro-

pozycja biznesowa i biznesplan, z punktu wiedzenia inwestora,

powinna odnosic sie do nastepujacych zagadnien:

« potencjalny rynek na produkt lub ustuge,

« konkurencja,

« unikatowe cechy produktu (USP),

» wiasnos¢ intelektualna,

+ sposdb wejscia na rynek oraz jak zostanie uruchomiona sprze-
daz,

. zespot,

« przewidywane przychody i wydatki,

- potrzebne finansowanie (kiedy i na co).

Miarg skutecznosci dziatania dla podnoszenia gotowosci in-

westycyjnej w tym aspekcie bedzie dobra jakos¢ biznesplanu

oraz przekonywujaca propozycja, ktéra prezentuje skalowalny,

wyrdzniajacy sie biznes z potencjatem wzrostu wraz z planem

wyjscia z inwestycji. Biznesplan, ktdry spetni oczekiwania inwe-

storéow, w przypadku poszukiwania finansowania kapitatowe-

go, lub wykaze plan obstugi pozyczki czy kredytu, jesli stuzy¢

ma pozyskaniu finansowania dtuznego. Jakos¢ biznesplanu

jest oceniana przez ekspertow i profesjonalistéw, a ostatecznie

oczywiscie przez inwestorow.

Nastepny krok i kolejny oczekiwany rezultat to przygotowanie

mocnej i przekonywujacej prezentacji, ktéra powinna skupiac

sie na mozliwosciach biznesowych zwigzanych z inwestycja,

a nie na informacjach technicznych, dotyczacych produktu czy

procesu. Réwnolegle do opracowania biznesplanu, krytycznym

krokiem jest stworzenie i przeprowadzenie prezentacji przed in-

westorem.

Na przyktad Connect Midlands szkoli przedsiebiorcéw w przy-

gotowaniu 8-10 minutowej prezentacji skoncentrowanej na klu-

czowych obszarach, do ktérych naleza: unikalne cechy produktu

lub ustugi oraz problemy, jakie one rozwiazuja; wielkos¢ rynku

docelowego i kanaty dystrybucji; istniejgca i potencjalna konku-

53



54

rencja; model biznesu, zespdt zarzadzajacy; prognozy finansowe,
dla ktérych obliczona jak wysokosé potrzebnych naktadéw in-
westycyjnych; a na koncu sposdb wyjscia z inwestycji. Przedsie-
biorca musi najpierw sam dla siebie gruntownie okresli¢ nature
i model swojego biznesu, aby mdc obroni¢ swojg podczas sesji
szczeg6towych pytan ze strony inwestorow.
Przed rzeczywistg prezentacjq przeprowadza sie ocene propozycji
biznesowej i prezentacji przygotowanej dla inwestoréw, polega
to na wystuchaniu i przedyskutowaniu pomystu z zarzadzajacymi
programem, ekspertami i przedsiebiorcami, ktérym sie powiodto
oraz z profesjonalistami. Dobrg metoda oceny jest organizowanie
paneli, przed ktérymi przedsiebiorca przedstawia prébng prezen-
tacje, po ktoérej nastepuje sesja pytan i odpowiedzi. Przedsiebior-
ca otrzymuje informacje zwrotng, dzieki ktérej moze usprawnic
swoj model biznesu czy prezentacje. Taki panel oceniajacy jest
rowniez przydatny do selekcji przedsiebiorcow, ktérzy przejawia
gotowos¢ inwestycyjng, do prezentacji przed inwestorami na fo-
rach inwestycyjnych lub innych formach spotkan.
Miernikiem efektywnosci dziatari gotowosci inwestycyjnych w aspek-
tach d) i e) (powyzej) moze by¢ liczba biznesplanéw pozytywnie
ocenionych w procesie doradztwa oraz prezentacji pozytywnie oce-
nionych przez panele eksperckie. Jesli takie dziatania nie sg zaplano-
wane w programie gotowosci inwestycyjnej, ale nastepuje inny proces
selekgcji biznesplandéw i prezentacji, mozna jako miernik zastosowac
liczbe przedsiebiorcow, ktdrzy zostali wybrani do spotkan z inwestorem
(np. uczestnikéw forum inwestycyjnego).
Ponadto, mozna zauwazy¢ niewymierne, niejako ,uboczne’, pozytywne
efekty przygotowania prezentacji,zagajenia w windzie". Przygotowanie
takiej prezentacji to swietny pomyst dla kazdej firmy, nie tylko tej, ktéra
poszukuje inwestora. A to dlatego, ze takie ¢wiczenie wyrabia umiejet-
nosci prezentacji oraz umiejetnosci sprzedazy wsrod kadry zarzadzaja-
cej oraz umiejetnosc¢ artykulacji wartosci ktérymi kieruje sie przedsie-
biorstwo i jego wizji.
2) Pozyskanie funduszy. Ostateczne rezultaty dziatain dla gotowo-
$ci inwestycyjnej sg zwigzane z sukcesem w pozyskaniu funduszy,
a w konsekwencji ze zwiekszonym wzrostem gospodarczym. Efek-
ty korncowych faz programéw oraz ich mierniki mozna przedstawi¢
nastepujgco:



a)

Liczba przedsiebiorcow poszukujacych finansowania ze-
wnetrznego. Jest to koncowy efekt programu gotowosci
inwestycyjnej i suma rezultatow posrednich wymienionych
w punkcie 1). Przejawia sie on sie w widocznym wzroscie liczby
przedsiebiorcéw, prezentujgcych wartosciowe propozycje, kto-
rzy poszukuja kapitatu zewnetrznego. Samo pozyskanie finan-
sowania jest nieco innym aspektem, poniewaz zazwyczaj tylko
od 1% do 5% propozycji przedstawionych inwestorom udaje
sie takie finansowanie pozyskac. Szanse na jego powodzenie
mozna zwiekszy¢ (ale nie zagwarantowaé) poprzez zadbanie
0 jakos$¢ propozycji i odpowiednie dopasowanie jej do oczeki-
wania konkretnego inwestora.

Pozyskane finansowanie. Jedli dziatalno$¢ podnoszenia go-
towosci inwestycyjnej jest efektywna, powinna ona skutkowac
zwiekszong liczba przedsiebiorcow z dobrymi propozycjami
biznesowymi dla inwestorow, a to z kolei powinno powodowac
wiecej transakgji i wieksza sume pozyskanych funduszy, a tym
samym zwiekszy¢ aktywnos$¢ aniotéw biznesu, funduszy ven-
ture capital i rynkéw finansowania dtuznego.

Miarg efektywnosci jest tu suma pozyskanych funduszy przez przed-
siebiorcow, ktorzy skorzystali z dziatari budowania gotowosci inwesty-

cyjnej, poréwnywana do sum uzyskiwanych w czasie przed uruchomie-

niem programu gotowosci inwestycyjnej.

d)

Oddziatywanie gospodarcze. Pozyskane fundusze pozwalaja
firmom kupowac¢ dobra, rozwija¢ produkty, komercjalizowac
innowacje, kreowac warto$¢ dla udziatowcéw, tworzy¢ miejsca
pracy oraz kreowac warto$¢ dodang brutto, pobudzajac rozwoj
gospodarczy. Przedsiebiorcy, ktérzy osiagneli sukces, czesto
wychodzg z pierwotnego przedsiewziecia i zaktadajg kolejne
firmy. Cykl przedsiebiorczosci sie powiela i tworzy grono ma-
jetnych jednostek, z ktérych niektére stajg sie aniotami biznesu,
inwestujac w nastepne przedsiebiorstwa o wysokim potencjale
wzrostu.

Miernikiem efektywnosci programéw gotowosci inwestycyjnej w odnie-

sieniu do oddziatywania gospodarczego jest po pierwsze wzrost warto-
sci dodanej brutto, gtéwnie poprzez tworzenie nowych miejsc pracy,
za$ w dtuzszej perspektywie czasowej — wzrost liczby aniotéw biznesu,

inwestujacych w nowe przedsiewziecia.
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Podsumowujac: kiedy dziatania stuzace podnoszeniu gotowosci in-
westycyjnej stajg sie coraz bardziej zakorzenione, wtedy miernikiem
ich skutecznosci powinno by¢ zwiekszenie sie liczby przedsiebiorcow,
rozumiejacych, co powinien zawiera¢ biznesplan dla celéw pozyskania
finansowania oraz przygotowanie wiekszej liczby biznesplanéw goto-
wych do inwestycji przedsiewzie¢, ktére moga zostaé zaprezentowane
inwestorom lub innym dostawcom kapitatu. To zas powinno znalez¢
swoje odzwierciedlenie w zwiekszeniu pozyskiwanego finansowania.
Dane na temat bezposrednich efektéw (produktéw i rezultatow) pro-
graméw gotowosci inwestycyjnej mozna pozyskiwaé zaréwno podczas
dziatar samego programu, jak i zaraz po ich zakoriczeniu. Dane te moga
na biezaco zbiera¢ prowadzacy program. Efekty dotyczace oddziaty-
wania gospodarczego mozna szacowac¢ w ramach pdzniejszych badan
ewaluacyjnych.

Monitoring efektéw programoéw gotowosci inwestycyjnej sieci Con-
nect Midlands
Od utworzenia w 2001 roku sie¢ Connect Midlands pracowata z ponad
2000 przedsiebiorcami i MSP, pomogta ok. 1500 z nich uzyskac gotowos¢
inwestycyjng na réznych poziomach, ponad 750 przedstawito swoja pro-
pozycje inwestorom, a ponad 300 udato sie pozyskac 200 milionéw fun-
tow brytyjskich nowych funduszy dla komercjalizacji swoich innowacji.
W strukturze pozyskanych funduszy 75% stanowito finansowanie kapi-
tatowe, 15% finansowanie dtuzne i 15% granty.
Ponadto, sie¢ zorganizowata 45 wydarzen, podczas ktérych przedsie-
biorcy prezentowali swoje propozycje inwestorom oraz pomogta utwo-
rzy¢ i utrzymac ponad 750 miejsc pracy w sektorze prywatnym.
Connect Midlands zbiera dane od przedsiebiorcéw, uczestniczacych
w programach i wydarzeniach oraz utrzymuje z nimi regularne kontakty,
dzieki temu dysponuje statystykami, jak te powyzej. Connect Midlans
doprowadza do kontaktu z inwestorami tylko wtedy, kiedy sg oni odpo-
wiednio przygotowani i maja dobrej jakosci propozycje, inaczej inwe-
storzy nie chcieliby uczestniczy¢ w spotkaniach organizowanych przez
tg instytucje.
Kontrakty z sektorem publicznym czy pozyskanie finansowanie z Euro-
pejskiego Funduszu Rozwoju Regionalnego, ktére finansujg dziatania
Connect Midland, réwniez maja swoje wymagania zwigzane z docelo-
56 wymi wskaznikami produktu i rezultatu. Sa to zwtaszcza: liczba przedsie-



biorcéw, ktérym udzielono wsparcia dla poprawy wynikéw ich dziatal-
nosci, cele rownosciowe zwigzane z wiekiem, pochodzeniem etnicznym
czy pfcia, cele sektorowe jak np. liczba przedsiebiorstw z sektora ochrony
srodowiska, ktérym udzielono wsparcia, przedsiebiorstw wspotpracuja-
cych z jednostkami badawczymi, liczba nowo utworzonych firm, liczba
0s0b, ktéra uzyskata nowe umiejetnosci, liczba utworzonych lub utrzy-
manych miejsc pracy czy pozyskane przez firmy fundusze.

Ewaluacja dziatalnosci gotowosci inwestycyjnej prowadzonej przez Con-
nect Midlands byta dokonywana przez firmy Angle plci SQW Consulting.
Analizy obejmowaty dyskusje z klientami — przedsiebiorcami, inwestora-
mi, sponsorami i udziatowcami. Byty prowadzone badania pozyskanych
od inwestoréw funduszy, nowych miejsc pracy i obliczen wartosci doda-
nej brutto. W odniesieniu do kosztéw i stopy zwrotu zewnetrzne analizy
wartosci dodanej brutto opartej na nowych miejscach pracy wykazata
$rednio 10 funtéw zwrotu z 1 funta wydanego na dziatania gotowosci
inwestycyjnej prowadzonej przez Connect Midlands.

Dane te sg przede wszystkim potrzebne prowadzacym program, po-
niewaz chca oni wiedzie¢, jak bardzo udane sg ich programy, a takze
instytucjom dofinansowujagcym programy gotowosci inwestycyjnej
(wladzom lokalnym i krajowym czy EFRR), aby mogty na ich podstawie
zdecydowad, czy dziatania te byly warte finansowania i czy przyniosty
oczekiwany zwrot w aspekcie rozwoju gospodarki.

Warto zauwazy¢, ze program gotowosci inwestycyjnej InvoRed, pro-
wadzony przez Connect Midlands, zostat uznany za najlepsza praktyke
w 2008 roku przez rzad Zjednoczonego Krélestwa i wykorzystany jako
wzorzec w projektowaniu krajowych ram dla wsparcia gotowosci in-
westycyjnej MSP. John Griffiths, dyrektor Connect Midlands, doradzat
rzagdowi w procesie konsultacji, a obecnie wspomaga opracowywanie
nowego programu dla MSP o wysokim potencjale wzrostu opartym na
strategii, coachingu, gotowosci inwestycyjnej oraz dostepie do wiedzy
eksperckiej i zZrédet kapitatu.

3.2. Utrzymywanie kontaktow
z przedsiebiorcami i inwestorami

Utrzymywanie regularnych kontaktéw zaréwno z przedsiebiorcami,
jak i inwestorami jest fundamentalng kwestig dla programéw gotowosci



inwestycyjnej. Od liczby i jakosci kontaktéw zalezy ich sukces, poniewaz
model biznesowy programéw jest zwigzany z przygotowywaniem, a na-
stepnie przedstawianiem przedsiebiorcow inwestorom w celu pozyski-
wania funduszy dla komercjalizacji innowacji.
Utrzymywanie kontaktu w tej sferze dziatalnosci nie rézni sie niczym
od typowej dziatalnosci gospodarczej, w ktérej utrzymywanie relacji
z klientami pozwala na $ledzenie trendéw na rynku, utatwia rozwéj no-
wych produktow, pozyskanie informacji o konkurencji czy rozwiniecie
sprzedazy.
Proces podtrzymywania kontaktéw jest podejmowany na réznych po-
ziomach. Regularne dziatania marketingowe, jak na przykfad biuletyny
czy informacje e-mailowe o wydarzeniach i osiagnieciach, mogg by¢
wykorzystywane do utrzymywania obecnosci na rynku dziatari goto-
wosci inwestycyjnej oraz $wiadomosci na temat planowanych spotkan
i dziatan. Taka aktywnos¢ tworzy i utrzymuje zainteresowanie wspolnoty
przedsiebiorcow, inwestorow oraz sieci (ktdra opisano w p. 3.3). Nalezy
pamieta, ze dziatania marketingowe nie sg wystarczajace do budowy
relacji roboczych czy rekrutacji potencjalnych przedsiebiorcéw i inwe-
storéw.
Rekrutacja przedsiebiorcow do programoéw gotowosci inwestycyjnej
jest o wiele skuteczniejsza, jezeli pracownicy osrodka innowacji bu-
duja bliskie relacje z kluczowymi graczami, animatorami sieci, ktérych
klientami sa osoby, mogace skorzystac¢ z programu. Przydatne sg réw-
niez dziatania networkingowe: spotykanie sie z klientami na ré6znego
rodzaju wydarzeniach, przez polecenie, sledzenie nowych przypadkow,
a takze korzystanie z serwiséw spotecznoséciowych dla profesjonalistow,
jak np. LinkedIn.
W odniesieniu za$ do rekrutacji inwestoréw na spotkania i fora inwe-
stycyjne, podstawg budowania pozytywnych relacji jest wykazanie,
ze propozycje biznesowe prezentowane na tych wydarzeniach sg dobre;j
jakosci i gotowe do inwestycji. Gdy programy gotowosci inwestycyjnej
przyniosg skutek i dadza efekt zwiekszonej ilosci dobrych propozycji
w ofercie, wtedy z pewnoscig inwestorzy beda bardziej zainteresowani
utrzymaniem kontaktéw z osrodkiem innowacji.
Utrzymywanie kontaktéw z aktywnymi inwestorami, ktérzy juz zain-
westowali w przedsiebiorstwa uczestniczace w programach gotowosci
inwestycyjnej, jest ogromnie wazne, ale powinno by¢ fatwe, kiedy zro-
58 zumiejg oni juz przydatno$¢ programéw w generowaniu dobrej jakosci



propozycji i prawdopodobnie beda zainteresowani szukaniem kolejnych
mozliwosci inwestycyjnych.

Osrodkowi innowacji bedzie potrzebne opracowanie i utrzymanie bazy
danych kontaktéw oraz rejestrowanie interakcji z przedsiebiorcami i in-
westorami — czy to w formie arkuszy kalkulacyjnych czy bardziej wyra-
finowanych aplikacji jak np. system zarzadzania relacji z klientami (Cus-
tomer Relationship Management - CRM).

Beneficjenci programoéw gotowosci inwestycyjnej w statym kontak-
cie z siecig Connect Midlands

Connect Midlands utrzymuje kontakty z przedsiebiorcami, ktérym uda-
to sie uzyskac finansowanie. Dzieje sie to z trzech powodoéw: (a) w celu
rozpoznania, czy firma nie potrzebuje dalszego wsparcia oraz pomocy
w uzyskaniu kolejnych transzy finansowania, (b) dla pozyskania danych
dla celéw raportéw, np. dotyczacych zatrudnienia nowych pracowni-
kéw czy wysokosci pozyskanych funduszy po transakcji z inwestorem
oraz (c) po prostu dla utrzymywania dobrych relacji z baza klientéw oraz
zaangazowania ich w dziatania na rzecz sieci. Kontakty takie prowadzo-
ne s3 gtéwnie w formie rozméw telefonicznych wykonywanych przez
konsultantow, prowadzacych sprawe danej firmy oraz poprzez e-maile
z prosba o dane lub e-maile zapraszajace ich na niektére wydarzenia, jak
np. spotkania wychowankdéw czy fora inwestycyjne oraz przez wysytke
biuletynu.

Wsréd przyktadow firm, ktore uzyskaty finansowanie dzieki sieci, a te-
raz sa jej aktywnymi cztonkami, wymieni¢ mozna Phase Vision, przed-
siebiorstwo spin-out z Uniwersytetu Loughborough. Firma powstata
w 2002 roku. Obecnie zatrudnia ona 15 0séb i jest MSP o wysokim po-
tencjale wzrostu i z prognoza wielomilionowych obrotéw w 2015 roku.
Firma rozpoczeta wspétprace z Connect Midlands w 2006 roku, poszuku-
jac finansowania i uzyskujgc pomoc w przygotowaniu propozycji bizne-
sowej. W czasie pracy okazato sieg, ze firma potrzebuje menedzera z do-
$wiadczeniem handlowym. W 2007 roku udato sie jej pozyska¢ nowego
dyrektora generalnego z takim do$wiadczeniem, a w 2008 roku Connect
Midlands pomogta w przygotowaniu biznesplanu, ktéry zaprezentowa-
no inwestorom. W 2009 roku udato sie pozyskac znaczne finansowanie,
a w 2010 roku nastepna transze. Dyrektor firmy jest w stalym kontakcie
z siecig i bywa prelegentem na spotkaniach przez nig organizowanych.
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3.3. Budowanie sieci praktykow: doradcow, ekspertow,
coach’6w, mentordéw i inwestorow

Zasadniczym komponentem dziatan na rzecz gotowosci inwestycyjnej,
a nastepnie pozyskiwania funduszy, zwtaszcza dla przedsiebiorstw na
wczesnym etapie rozwoju, s potaczenia zinnowacyjnym ekosystemem,
ktére moga wspierac przedsiebiorcow poprzez kontakty z ludzmi, spe-
cjalistyczng wiedza i zrédtami kapitatu. Taki ekosystem powinien sktadaé
sie z doswiadczonych, o uznanej marce doradcéw biznesowych, do-
stawcow profesjonalnych ustug — takich jak ksiegowi, prawnicy, instytu-
cje finansowe oraz zrédet kapitatu — banki, sieci aniotéw biznesu, fundu-
sze venture capital, instytucje udzielajace grantéw, eksperci, zwlaszcza
z sektora nauki, menedzerowie programéw dla tworzenia i wsparcia
firm start-up, spin-out i MSP, organizacje i stowarzyszenia zaangazowane
w dziatania na rzecz przedsiebiorcéw.

Ostatecznym wynikiem dziatar dla gotowosci inwestycyjnej i pozyska-
nia funduszy jest wkfad w tworzenie przyptywu przedsiebiorstw o wyso-
kim potencjale wzrostu, ktéry oddziatuje na wzrost gospodarczy i two-
rzy wzajemne korzysci dla firm, pobudza gospodarke regionu i kraju,
a takze zwieksza strumien transakgcji dla dostawcow, rowniez dostawcow
profesjonalnych ustug, Zrédet funduszy i wiedzy.

Przedsiebiorstwa na wczesnym etapie rozwoju nie mogg pozwoli¢ so-
bie na koszty wysokiej jakosci doradztwa biznesowego, a efektywna sie¢
praktykow, ktérzy rozumiejg efekt przyptywu, jaki opisano wyzej, powin-
na dzieli¢ sie swojg wiedza bezptatnie lub co najmniej wedtug zreduko-
wanych stawek. Tak dziata sie¢ Connect Midlands, a takze inne modele
Connect w Europie i na swiecie. Wielu dostawcéw bezptatnych ustug
dla Connect to réwniez sponsorzy sieci — opfacaja sktadki na rzecz sieci
i bezptatnie udostepniajg pewng ilos¢ swojego czasu na rzecz.
Budowanie i utrzymywanie relacji, a takze wykorzystywanie dobrej woli
ludzi i ich kontaktéw, jest kluczem do utworzenia i rozwoju efektyw-
nej sieci. Uzyskanie takiego efektu wymaga znacznego wysitku i czasu.
Wiekszos¢ kierownikéw i pracownikéw osrodkéw innowacji zazwyczaj
posiada juz wiele kontaktow, ktére moga by¢ wykorzystane w tworzeniu
takiej sieci.

SIEC CONNECT MIDLANDS
60 Connect Midlands jest siecia instytucji publicznych i prywatnych, wspie-



rajgca rozwaj firm akademickich o duzym potencjale w dwéch regionach
Wielkiej Brytanii: West Midlands i East Midlands. Przedmiotem dziatal-
nosci sieci jest przede wszystkim przygotowanie potencjalnych przed-
siebiorcéw do wspétpracy z inwestorem, tj. osiggniecia przez nich tzw.
gotowosci inwestycyjnej. Sie¢ organizuje fora inwestycyjne, ktére po-
przedzone sg sesjami z ekspertami, szkoleniami i mentoringiem, prezen-
tacjami inwestycyjnymi czy networkingiem.

Sie¢ przewiduje uczestnictwo pieciu typoéw cztonkéw:

« Partnerzy gtéwni, ktérzy spetniaja funkcje wspierajgce. Partneramitego
typu sa agencje rozwoju regionalnego, uczelnie najbardziej aktywne
w wspieraniu przedsiebiorczosci akademickiej oraz duze przedsiebior-
stwa, ktére moga petnic role mentora czy ekspertéw oceniajacych po-
mysty (m.in. Advantage West Midlands, Business Link — West Midlands,
East Midlands Development Agency, European Regional Development
Fund, SFS Legal, Solutions for Business, University of Warwick);

« Partnerzy biznesowi, ktérzy moga petni¢ role mentora czy trenera
(w tym: Loughborough University, Marks & Clerk LLP, Nelsons, Secantor,
UKTrade & Investment);

« Partnerzy korporacyjni, to zazwyczaj mniejsze organizacje czy firmy,
ktore uczestniczg gtéwnie w dziataniach networkingowych (m.in. Adam-
son Jones, Beer and Partners Limited, Venture Managers, Edwards Char-
tered Accountants, E-Synergy, i-Qube Ltd, Mercia Technology Seed Fund,
PKF Accountants & Business Advisers, Russell Scanlan, Turning Point);

« Czlonkowie sieci - to inwestorzy, coachowie i trenerzy, ktoérzy dzieki
sieci uczestniczg w spotkaniach sieci oraz w spotkaniach z przedsie-
biorcami poszukujgcymi inwestoréw;

» Cztonkowie -, mate firmy” - firmy poszukujace inwestoréw i pragna-
ce korzystac ze szkoler i mentoringu.

Connect Midlands nie dziata dla zysku, jednakze uczestnictwo w sieci

wigze sie z optatami lub znacznym udziatem finansowym w zaleznosci

od rodzaju cztonkostwa (kolejnos¢ kategorii podanych powyzej od-
zwierciedla wysokos¢ wptat na rzecz sieci)'.

Punktem wyjscia dla tworzenia takiej sieci moga by¢: (a) organizacja wy-
sokiej jakosci spotkan informacyjnych, ktére promuja planowane dziata-

nia gotowosci inwestycyjnej — jest to dobry sposéb zaangazowania wie-

16 Por. opis tej dobrej praktyki na Portalu Innowadji http://www.pi.gov.pl/bin-debug/
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lu podmiotéw w tym samym czasie lub na mniejsza skale, (b) organizacja
paneli oceniajacych, podczas ktoérych kilka firm prezentuje swoje propo-
zycje - to swoista préba przed rzeczywistg prezentacja przed inwestora-
mi, pozwalajaca uzyska¢ porady i informacje zwrotng oraz umozliwiaja-
ca lepsze przygotowanie sie do wtasciwej prezentacji. Cztonkéw takich
paneli wybiera sie sposréd cztonkdw sieci oraz takich instytucji, ktére
chca sie zaangazowad w statg wspdtprace w ramach sieci.

Wydarzenia, podczas ktorych przedsiebiorcy prezentujg swoje propozy-
cje inwestorom (fora inwestycyjne czy konferencje, w ktorych uczestni-
cza profesjonalisci ze sfery finansowej oraz instytucje posredniczace) to
réwniez sposob na tworzenie takiej sieci.

Wyzwaniem dla animatorow sieci jest utrzymywanie zainteresowa-
nia i zaangazowania jej cztonkow, organizowanie takich dziatan i dba-
nie o wizerunek sieci, aby jej cztonkowie dostrzegali wartos¢ uczestni-
czenia w niej, a w dtuzszej perspektywie — zwrot,,naktadéw” czynionych
na jej rzecz w postaci zwiekszonego strumienia transakgji i klientow czy
nawet poczucia bycia czescig wartosciowej sieci, czyli miejsca, w ktérym
rozwija sie wtasng, profesjonalng sie¢ kontaktéw, w ktérym dla wtasnego
wizerunku dobrze jest by¢ widzianym.

Cztonkowie sieci powinni by¢ regularnie zapraszani do uczestniczenia
w réznych wydarzeniach programu wraz z potencjalnymi nowymi czton-
kami i przedsiebiorcami, aby tworzy¢ okazje do nawigzywania kontak-
tow, utrzymywania i rozszerzania sieci.

Sponsorzy sieci wymagaja szczegdlnej uwagi, poniewaz od nich zalezy
finansowanie dziatarn gotowosci inwestycyjnej. Utrzymanie ich zainte-
resowania i checi sponsorowania programu moze by¢ trudnym wyzwa-
niem. Czynnikiem sukcesu w tym zakresie jest zrozumienie ich wymagan
oraz zaangazowanie ich w rézne dziatania programu.









Zakonczenie

Gotowos¢ inwestycyjna zwigzana jest z rozumieniem istniejgcych na
rynku opcji finansowania, swiadomoscia, jakie sg oczekiwania inwe-
storéw, opracowaniem solidnej propozycji biznesowej i biznesplanu
oraz opracowaniem przekonywujacej prezentacji, ktérg przedsiebiorca
przedstawi i obroni podczas forum inwestycyjnego. Odpowiednie przy-
gotowanie jest kluczowe, poniewaz ubieganie sie o inwestycje czesto
odbywa sie w duzej konkurencji, a przedsiebiorca moze miec tylko jed-
na szanse, aby zrobi¢ dobre pierwsze wrazenie.

Wspieranie gotowosci inwestycyjnej to nie krotkoterminowe dziatanie,
ale zaangazowanie w dtugiej perspektywie i moze uptyna¢ wiele mie-
siecy, zanim przedsiebiorca bedzie gotowy spotka¢ sie z inwestorami
i starac sie o finansowanie kapitatowe.

Kluczowe kwestie dla przedsiebiorstwa poszukujacego kapitatu sg takie
same, jak w kazdym procesie rozwoju biznesu. Sa to: wizja, strategia,
zespodt menedzerski, Sciezka na rynek oraz plan finansowy (ile, kiedy,
z jakim przeznaczeniem).

Dobre praktyki programéw gotowosci inwestycyjnej czesto opieraja sie
na tzw. metodzie lejka, w ktorej w miare przechodzenia do kolejnych
etapdéw (w dot lejka), nastepuje zmniejszenie sie ilosci uczestnikéw, po-
przez ich selekcje, a zwieksza sie wartos¢ dodana wsparcia. Na gorze
Jlejka” znajduja sie dziatania podnoszace swiadomos¢, prowadzone
w celu zaangazowania przedsiebiorcow i doradcéw w uczestniczenie
w programie, nastepnie sg organizowane seminaria na temat opgji fi-
nansowania, warsztaty na temat przygotowania prezentacji propozycji
dla inwestora, panele oceniajace, ktére doradzaja, oceniajg i wybieraja
dobrych kandydatéw, coaching przedsiebiorcéw w przygotowywaniu
biznesplanu oraz rzeczywiste prezentacje przed inwestorami na forach
inwestycyjnych lub poprzez sieci inwestoréw. Takie programy sg zazwy-
czaj bardzo elastyczne i — w zaleznosci od dostepnego finansowania
- przedsiebiorcy moga do nich dotaczy¢ lub opusci¢,lejek” na réznych
poziomach.
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Wykaz rysunkéw i tabel

Rysunek 1. Podejscie,lejka” w programach podnoszenia gotowosci inwestycyj-
nej.

Rysunek 2. Typowe etapy w programach budowania gotowosci inwestycyjne;j.
Rysunek 3. Dziatania na réznych etapach programéw gotowosci inwestycyjnej

Connect Midlands.

Tabela 1. Braki w propozycjach biznesowych wg przekazéw aniotéw biznesu

zarejestrowanych w National Business Angels Network (USA).
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Gmur objeta takze funkcje Kierownika Dziatu Transferu Technologii Wroctawskiego Centrum
Transferu Technologii Politechniki Wroctawskiej, koordynujac prace projektu B2Europe West
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Dr Turyriska-Gmur jest takze ekspertem ds. badan w ramach obecnie realizowanej aktualizacji
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nowacyjnego Biznesu.
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SKUTECZNE OTOCZENIE INNOWACYJNEGO BIZNESU

Skuteczne Otoczenie Innowacyjnego Biznesu to inicjatywa Polskiej Agen-
¢ji Rozwoju Przedsiebiorczosci (PARP), ktéra ma na celu wspieranie rozwoju
osrodkéw innowacji, czyli parkéw i inkubatoréw technologicznych, centréw
innowacji i centréw transferu technologii, akademickich inkubatoréow przed-
siebiorczosci oraz sieci aniotéw biznesu i funduszy kapitatu zalagzkowego. Do-
$wiadczenia Swiatowe wskazuja, ze tego typu podmioty silnie wpisujg sie we
wspotczesng logike rozwoju ekonomiczno-spotecznego, stanowiac infrastruk-
ture gospodarki wiedzy. Umozliwiaja one przede wszystkim zblizenie nauki do
biznesu, a tym samym poprawe warunkéw dla innowacyjnej przedsiebiorczo-
$ci, transferu technologii i komercjalizacji wiedzy. Odgrywaja kluczowg role
w budowie efektywnego systemu innowacji w wymiarze krajowym, jak i po-
szczegOlnych regionow.

Kompetentne i profesjonalne zaplecze instytucjonalne moze efektywnie
wspiera¢ innowacyjng przedsiebiorczos¢ oraz procesy transferu technologii
i komercjalizacji wiedzy. Osrodki innowacji powinny stymulowac powstawanie
i rozwdj nowych innowacyjnych firm, wspotprace pomiedzy przedsiebiorstwa-
mi a uczelniami, jak réwniez pomiedzy samymi przedsiebiorstwami, przyczy-
niajac sie do budowy gospodarki opartej na wiedzy. Funkcja tych instytucji jest
$wiadczenie specjalistycznych ustug proinnowacyjnych, z reguty nie dostep-
nych na rynku.

W Polsce dziata ponad 240 réznego rodzaju instytucji zajmujacych sie wspar-
ciem rozwoju innowacyjnego biznesu, ale ich dziatalnos¢ czesto jednak nie jest
dostatecznie profesjonalna i odbiega od swiatowych standardéw. Osrodki in-
nowacji borykaja sie w polskich warunkach ciagle z wieloma problemami.
Inicjatywa PARP zaktada wzmacnianie potencjatu i kompetencji osrodkow
innowacji oraz ksztattowanie dogodnych warunkéw dla poprawy innowacyj-
nosci polskiej gospodarki. W pierwszym etapie prac zdefiniowano elementy
sktadajace sie na polski system transferu technologii i komercjalizacji wiedzy
(STTIKW) oraz okre$lono jego sity motoryczne i bariery'.

Wzmacnianie osrodkéw innowacji w Polsce jest realizowane poprzez szerokie
spektrum dziatann tworzacych dogodne warunki dla rozwoju otoczenia inno-
wacyjnego biznesu, obejmujace:

- opracowanie zestawu rekomendacji zmian w polskim STTiKW?, uporzadko-

! Wyniki prac zawiera publikacja — System transferu technologii i komercjalizacji wiedzy w Polsce - sify motoryczne i bariery, pod red. KB. Matusiak,

J. Gulinski, PARP, Poznan—t.6dz-Wroctaw-Warszawa 2010, 5. 51
2 Rekomendacje zmian w polskim systemie transferu technologii i komercjalizacji wiedzy, pod red. K B. Matusiak, J. Guliriski, PARP, Warszawa 2010, s. 166



wanych w spdéjne kategorie propozycji dziatan i instrumentéw w zakresie:
systemowo-strukturalnym, regulacyjnym, instytucjonalnym i organizacyj-
nym, $wiadomosci i kultury innowacji oraz kompetencji kadr dla innowacyj-
nej gospodarki;

« rozwoj kompetencji i wzmocnienie skutecznosci funkcjonowania osrodkéw
innowacji poprzez przygotowanie, organizacje i obstuge spotkan, semina-
riéw, krajowych i zagranicznych wyjazdéw studyjnych oraz opracowanie
podrecznikéw, broszur, prezentacji, audycji audio i video dotyczacych réz-
nych aspektéw funkcjonowania osrodkéw innowacji i rozwoju ustug proin-
nowacyjnych;

- utworzenie internetowej bazy zagranicznych i krajowych dobrych praktyk’,
pokazujacej ciekawe mechanizmy funkcjonowania osrodkéw innowacji oraz
form ustug proinnowacyjnych, wartych upowszechnienia w polskich warun-
kach;

« popularyzacje problematyki innowacji i komercjalizacji wiedzy, zwiekszenie
$wiadomosci opinii publicznej oraz wkadz samorzadowych i rzagdowych o roli

i miejscu o$rodkéw innowacji w rozwoju gospodarki opartej na wiedzy.
Szczegdtowe informacje o inicjatywie, jak i planowanych dziataniach:

skuteczneotoczenie@parp.gov.pl

www.pi.gov.pl/bios

3 httpy//www.pi.gov.pl/bin-debug/
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