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Jedna z gléwnych barier jaka napotykaja poten-
cjalni przedsi¢biorcy, a takze mikro i male przedsie-
biorstwa jest brak dostgpu do kapitatu zewngtrznego
i instrumentéw finansowych umozliwiajacych prowa-
dzenie dziatari inwestycyjnych i rozwdj przedsigbior-
stwa, zwlaszcza na jego poczatkowym etapie. Jest to
szczegblnie widoczne we wschodnich rejonach Polski,
zwlaszcza na Lubelszezyznie i Podkarpaciu — jednych
z najbiedniejszych regionéw Polski, jak réwniez calej
Unii Europejskiej.

Funkcjonowanie Sieci Anioléw Biznesu umozli-
wilo wymiane do$wiadczeri pomiedzy inwestorami,
a przedsi¢biorcami w zakresie mozliwosci uzyskania
wsparcia kapitalowego na prowadzone inwestycje
i dzialania rozwojowe. Dzialania podejmowane przez
sieci Anioléw Biznesu przyczynily si¢ takie do przy-
gotowania obydwu stron do wejscia kapitalowego
w przedsi¢biorstwa, umozliwily wymiang doswiad-

czeri pochodzacych z innych sieci, takze z sieci mig-
dzynarodowych. Udalo si¢ dotrze¢ do szerszego gro-
na odbiorcéw z informacja o ustugach $wiadczonych
przez sie¢. Rozszerzenie dzialalnosci Lubelskiej Sieci
Aniotéw Biznesu na region Podkarpacia umozliwi-
o dotarcie z oferta Aniotéw Biznesu do przysztych
i obecnych przedsigbiorcéw z tego regionu i wspar-
cie przedsigbiorczosci poprzez umozliwienie zdobycia
kapitalu zewngtrznego na innowacyjne pomysly, ktd-
re tylko w takim wypadku maja szanse na pozyskanie
kapitatu oraz na wdrozenie.

Wydajac niniejsza publikacj¢, mamy nadzieje, ze
bedzie ona inspiracjg dla tych wszystkich, ke6rzy chea
si¢ zaangazowad w tworzenie start-up 6w i pomoze od-
nalez¢ wiare w sukces przysztych przedsiewzig.

Zespot projekru

Wischodniej Sieci Aniotéw Biznesu
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Wschodnia Sie¢ Aniotéw Biznesu (WSAB) to
ponadregionalna  platforma wspdlpracy, stuzaca
nawigzywaniu kontaktéw pomiedzy inwestorami
a projektodawcami (pomystodawcami). Funkcjo-
nuje w ramach projektu ,Sie¢ Anioléw Biznesu na
Lubelszczyznie i Podkarpaciu” wspétfinansowanego
ze $rodkéw UE w ramach EFRR i realizowanego
w ramach Programu Operacyj-
nego Innowacyjna Gospodarka
2007-2013 Poddziatanie 3.3.1.

Dziatalnos¢ WSAB
opiera si¢ na do$wiadcze-
niach Lubelskiej Sieci
Aniotéw Biznesu
(LSAB), utworzonej
przy Lubelskiej Fundacji
Rozwoju w 2007 .

Z uwagi na zagrozenia zwiaza-
ne ze $wiatowym kryzysem insty-
tucje takie jak banki, niechetnie
inwestujg w przedsi¢biorstwa na
wczesnym etapie rozwoju. Wysokie koszty za-
bezpieczen oraz wymogi kredytowe niejednokrot-
nie zniechgcaja, szczegdlnie mlodych przedsi¢biorcéw,
posiadajacych ciekawe, innowacyjne projekty z uwagi
na potencjalnie duze ryzyko ich niepowodzenia.

Powaznym problemem jest réwniez brak dostgpu
do zewngtrznych Zrédet dofinansowania innowacyj-
nych pomystéw, zaréwno dla dtugo dzialajacych na

rynku przedsi¢biorcéw, jak tez 0séb rozpoczynajacych
dziatalno$¢ gospodarcza. W duzym stopniu problem
ten wynika z niewiedzy i nieznajomo$ci mozliwo-
$ci zdobycia dofinansowania dla wlasnego pomystu
poprzez instytucje typu anioly biznesu czy dziatalno$¢
funduszy typu seed i venture capital.

Swiatowa praktyka i pierwsze do-
$wiadczenia z pracy z pomystodaw-
cami/projektodawcami LSAB po-
kazuja, ze najbardziej innowacyjne
przedsi¢biorstwa to nie te, ktére sg
kreatywne i odwaznie stawiaja
czota  konkurengji, ale
przede wszystkim te fir-
my, ktérych kadra za-
rzadzajaca to ludzie otwarci
na nowe mozliwosci plynace
z otoczenia zewngtrznego i nie
obawiajacy si¢ finansowa¢ wlas-
nych innowacyjnych pomystéw
“ biznesowych z udzialem inwestora
zZewngtrznego.

W rzeczywistoéci gospodarczej tego typu finanso-
wanie rozwoju firmy jest efektywna forma budowania
przewagi konkurencyjnej. Przeprowadzenie procesu
inwestycyjnego z udzialem inwestora kapitalowego
to nie tylko pozyskanie kapitalu niezbednego do re-
alizacji pomystu biznesowego, ale réwniez know-how
(znajomo$¢, doswiadczenie i kontakty w danej branzy)
pozwalajace na wdrozenie innowacyjnych rozwiazarn

Wschodnia Sieé Aniotow Biznesu



organizacyjno-technologicznych celem podniesienia
jakoci zarzadzania, a w rezultacie efektywnosci dzia-
fania firmy. W rozmowach prowadzonych z przed-
stawicielami wiodacych polskich sieci business angels
podkreslano, ze pomystodawcy przy pierwszej ocenie
przedstawianych projektéw inwestycyjnych niejedno-
krotnie bardziej cenig sobie udzielone przez inwesto-
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ré6w wskazéwki, rady czy dywersyfikacje zalozen finan-
sowych i marketingowych, niz sam aspekt mozliwosci
udziatu finansowego w przedsigwzigciu.

Stowarzyszenie B-4, przygotowujac si¢ do realizacji
z LSAB wspélnego projektu, przeprowadzito badanie
ankietowe wérdd losowo wybranych projektodawcéw
i pomystodawcéw innowacyjnych inwestycji oraz
potencjalnych inwestoréw z grupy oséb, ktére zgla-
szaly si¢ z w/w tematyka do Stowarzyszenia w latach
2006-2009, korzystajac z ustug informacyjnych i ze
wsparcia biura Europe Direct prowadzonego przez
Stowarzyszenie B-4. Badanie zostalo przeprowadzo-
ne w roku 2009. Wyniki zostaly zebrane w raporcie
pt. "Badanie rynku inwestoréw prywatnych oraz po-
trzeb przedsi¢biorcéw i potencjalnych przedsigbior-
coéw poszukujacych srodkéw finansowych na realizacje
innowacyjnych przedsiewzig¢ na terenie Podkarpacia”.
Celem badania byta m.in.: ocena poziomu aktywizacji
rynku inwestoréw prywatnych oraz warunkéw ini-
cjowania wspSlpracy inwestoréw z przedsigbiorcami
poszukujacymi $rodkéw finansowych na realizacje
innowacyjnych przedsigwzigé, ocena poziomu $wia-
domodci przedsigbiorcéw w kwestii korzysci i ustug

oferowanych przez sieci inwestoréw, czy potrzeb inwe-
stycyjnych pomystodawcéw innowacyjnych inwestycji
oraz umiej¢tnodci i mozliwosci pozyskania srodkéw
finansowych od zewngtrznych inwestoréw prywat-
nych. Z badan wynikalo, ze poziom wiedzy w oma-
wianej tematyce jest raczej niski.

Dobre praktyki
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Ankietowane osoby wyrazaly zainteresowanie udzia-
fem w szkoleniach specjalistycznych dla projektodaw-
céw, jak i dla inwestoréw. Jak podkreslali, szczegdl-
nie inwestorzy, oczekiwane s3 mniej sformalizowane,
kilkugodzinne spotkania z bardzo dobrymi ekspertami,
organizowane okresowo po typowych godzinach pracy
polaczone z prezentacja ofert inwestycyjnych. Pomysto-
dawcy innowacyjnych przedsigwzig¢ oczekuja komplekso-
wego przeszkolenia w zakresie przygotowania dokumen-
tacji umozliwiajacej prezentacj¢ inwestycji. Biznesplan
polaczony z analiza wykonalnosci jest istotnym elemen-
tem przyciagajacym inwestoréw. Ponadto, szukaja opicki
i wsparcia eksperta w postaci coachingu lub mentoringu,
szczegllnie na etapie pierwszych kontaktow z inwestora-
mi. Jedna ze zidentyfikowanych barier jest bowiem obawa
przed przejeciem pomystu i zmarginalizowaniem roli po-
mystodawcy przez inwestora. Brak informacji o zrédfach
finansowania tego typu projektéw byt podkreslany szcze-
gélnie przez grupe pomystodawcow. Wszyscy ankietowa-
ni bardzo pozytywnie odnosili si¢ do idei i pomystu LSAB
planowanego do realizacji przez LFR i Stowarzyszenie B-4
dotyczacego rozszerzenia sieci na teren Podkarpacia. Pod-
kredlali oni koniecznos¢ powstania profesjonalnego biu-
ra, ktdre byloby w stanie zaja¢ si¢ kompleksows obstuga
tak specyficznych grup przedsi¢biorcéw w sposob obiek-
tywny i dla wszystkich stron neutralny, z pelng dbatoscia
o bezpieczenistwo informagji. Z dostgpnych informacji
wynikalo jednak, ze na Podkarpaciu rynek tego typu,
zwhaszcza wéréd przedsigbiorstw z grupy MMSP prak-
tycznie nie istnial, a potrzeby w tym zakresie, zwlaszcza
wsréd pomystodawcéw sa stosunkowo duze. Realizacja
projektu zwigzanego z aktywizacja tego rynku musiala
wigc przebiega¢ kompleksowo, z duzym wyczuciem po-
trzeb i specyfiki tematu i musiala by¢ poparta intensyw-
nymi dziataniami informacyjnymi i promocyjnymi. Jak
wynikalo z badan, poziom potrzeb i oczekiwan rynku byt
duzy i realizacja projektu moze mie¢ duze znaczenie dla
poziomu innowacyjnosci regionu w najblizszych latach.

8 Wschodnia Sieé Aniotow Biznesu



Dotychczasowa dziatalno$¢ Lubelskiej Sieci Anio-
16w Biznesu, a takze przeprowadzone wsréd przed-
sicbiorcow badania na temat zapotrzebowania na
proponowane w ramach projektu ustugi i dzialania,
na terenie wojewédztwa lubelskiego i podkarpackiego
wskazaly naglaca potrzebe objecia wsparciem przed-
sigbiorstw dzialajacych na terenie Polski Wschodniej.

Podejmowane wczesniej dzialania zmierzajace do
utworzenia systemu wsparcia mikro-, malych i $red-
nich przedsi¢biorstw w zakresie dokonywania inwe-
stycji z wykorzystaniem kapitalu zewngtrznego ogra-
niczaly si¢ niestety w duzym stopniu do wojewddztw
stojacych na wyzszym poziomie rozwoju. Podejmowa-
ne w ramach niniejszego projektu dzialania pozwolily
na wzmocnienie takze przedsigbiorstw dzialajacych
we wschodnich regionach naszego kraju.

Niewatpliwym atutem projektu jest doskonala
znajomo$¢ sytuacji przedsigbiorcéw dzialajacych na
terenie wojewddzew lubelskiego i podkarpackiego, co

jest efektem wieloletniej dziatalnosci i doswiadczenia
we wspolpracy z lokalnymi srodowiskami przez Lidera
i Partnera projektu.

Z uwagi na duzy potencjat akademicki obydwu
regionéw objetych bezposrednimi dziataniami pro-
jektu (Lublin oraz Rzeszéw), dziatania przewidziane
w projekcie moga zaktywizowaé wspolprace miedzy-
regionalng sasiadujacych wojewddztw oraz przyczynié
si¢ do rozwoju istniejacych i nowych inicjatyw klastro-
wych zwiazanymi z nowoczesnymi technologiami.

Uslugi dla projektodawcow swiadczone  przez
WSAB obejmowaty m.in.:

* wstepna ocen¢ pomystu/projektu,

* wsparcie w opracowaniu biznesplanu,

* ckspertyzy/analizy,

* opinie o innowacyjnosci,

* coaching,

* szkolenia dla projektodawcéw oraz inwestoréw,

* organizacj¢ spotkan projektodawcow z inwesto-

rami.

Forma kierowana do obecnych oraz potencjalnych
inwestoréw prywatnych jest Wieczorowa Akademia In-
westora. Celem spotkant o charakterze szkoleniowym
jest oméwienie praktycznych kwestii zwiazanych z inwe-
stycjami kapitalowymi w przedsiewzigcia na wezesnych
etapach rozwoju, w tym dotyczacych m.in.: wyszukiwa-
nia projektéw o ponadprzecigtnej mozliwosci wzrostu,
oceny ryzyka inwestycji, analizy i wyceny spotki oraz stra-
tegii wyjscia inwestoréw. Tematy omawiane sa zazwyczaj
na przykladzie spétki technologicznej w fazie start-up,
bedacej na etapie negodjacji z inwestorem prywatnym
(case study). W trakcie spotkari odbywaja si¢’ réwniez
krotkie prezentacje wybranych projektéw inwestycyj-
nych zgloszonych przez projektodawcow WSAB.

Informacje o projekcie

Dobre praktyki
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PROJEKT w liczbach

Projekt realizowany byl w okresie styczeri 2010 nia biznesplanu, marketingu projektéw, negocjacji

— czerwiec 2013. Ponizej przedstawiono gléwne for- i prezentacji przed inwestorem prywatnym, ochro-
my zrealizowane do korica 2012 r. ny prawnej projektow.

* Konferencja inaugurujaca projekt w Lublinie od- * W ramach Wieczorowych Akademii Inwestora od-

byla si¢ 23 marca 2010 r., w Rzeszowie — 24 marca
2010 r.

Otwarte spotkania informacyjne. W okresie od
czerwca 2010 do grudnia 2012 zostalo zorgani-
zowanych 47 spotkari informacyjnych, w ktérych
wziglo udzial blisko 1300 oséb. Spotkania byly
skierowane do projektodawcéw — przedsigbiorcéw
lub potencjalnych przedsi¢biorcéw (oséb zaintere-
sowanych rozpoczeciem dziatalnosci gospodarczej)
oraz do potencjalnych inwestoréw prywatnych.
Celem spotkan bylo zaprezentowanie zalozen pro-
jektu, sposobu funkcjonowania Wschodniej Sieci
Aniotéw Biznesu oraz prezentacja mozliwosci pozy-
skania inwestora lub projektodawcy. W II pétroczu
2013 r. planowanych jest dodatkowych 5 spotkan
organizowanych w sasiadujacych wojewddztwach,
m.in. w Bialymstoku, Kielcach i Warszawie.
Szkolenia dotyczace finansowania zewngtrznego
o charakterze udzialowym. W okresie 2010-2012
odbylo si¢ 12 edycji szkolen dla projektodawcéw,
w ktdrych wziglo udzial 60 projektodawcéw. Szko-
lenia pozwolily na zdobycie wiedzy z zakresu po-

zyskiwania §rodkéw zewnetrznych, przygotowywa-

bylo si¢ 24 spotkania, w ktérych wzigto udziat ponad
100 os6b. Uczestnicy spotkart mieli szans¢ spotka-
nia z krajowymi ekspertami w dziedzinie inwestycji
kapitalowych w przedsi¢biorstwa we wezesnej fazie
rozwoju. Poza czgicia szkoleniows inwestorzy mieli
réwniez mozliwos$¢ zapoznac si¢ z projektami mlo-
dych przedsi¢biorcéw oraz ich autorami.

Z coaching’u dla projektodawcéw skorzystalo blisko
30 miodych przedsi¢biorcéw. To, jedno z najpopu-
larniejszych dzialan w projekcie, pozwolito projek-
todawcom na zmiang sposobu patrzenia na swoje
projekty w taki spos6b, aby ich pomysly mialy wigk-
sz3 szans¢ na zaistnienie na rynku i zaspokojenie po-
trzeb przysztych klientéw. Spotkania z coachem dla
wielu przedsigbiorcéw byly punktami zwrotnymi
w sposobie myslenia o ich projektach.

Ustugi w zakresie analiz i ekspertyz dla projekto-
dawcéw zostaly zrealizowane w liczbie 38. Analizy
i ekspertyzy stanowily uzupelnienie biznesplanéw
przygotowywanych przez projektodawcéw w po-
staci m.in. analiz biznesplanéw, analiz finansowych,
wycen przedsiewzigé, weryfikacji zalozeri finanso-

wych dotyczacych rentownosci przedsigwzigcia oraz
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wysokosci stopy zwrotu z inwestycji dla inwestora
zZewngtrznego.

Opinie o innowacyjnoéci zostaly zrealizowane
w liczbie 26. Projektodawcy korzystajacy z tej po-
mocy otrzymali specjalistyczne opinie potwierdzaja-
ce wysoki stopieni innowacji pomystéw zglaszanych
do Sieci. W przypadku bardzo zaawansowanych
technologicznie projektéw, opinie o innowacyjno-
$ci mialy kluczowe znaczenie podczas spotkan z in-
westorami, ktdrzy nie zawsze dysponowali na tyle
fachowa wiedza, aby by¢ w stanie oceni¢ innowa-
cyjnos¢ projekeu.

* Uslugi informacyjne byly $wiadczone przez dwa
punkty informacyjne mieszczace si¢ w Lublinie
i Rzeszowie. Zrealizowano 320 ustug informacyj-
nych, ktére polegaly gléwnie na przekazywaniu

informacji na temat mozliwo$ci pozyskania do-

Gender and Age
Female 47,2%
1317 18-24 2534
|
Male 51,6% 1,5%

datkowego finansowania na rozwéj innowacyjnych
projektéw, w tym w ramach funduszy struktural-
nych UE, oraz mozliwosci inwestowania w projekty
zglaszane przez mlodych przedsigbiorcéw. Ogélem,
w dzialaniach informacyjno—promocyjnych uczest-
niczyto blisko 1,5 tys. oséb.

Portal internetowy www.wsab.org.pl. Portal in-
ternetowy Wschodniej Sieci Aniotéw Biznesu
w trakcie realizacji projektu zmienial si¢ wraz z roz-
wojem Sieci. Poczatkowo mial on charakter infor-
macyjny, z czasem ewaluowal w stron¢ portalu
skupiajacego $rodowisko projektodawcéw i oséb
zainteresowanych rozwijaniem swoich pomystéw
biznesowych. Aktualnie wokét profilu WSAB na
Facebook’u zgromadzilo si¢ ponad 600 osdb, ktére
regularnie otrzymuja informacje na temat rozwija-

nia tzw. start up’ ow .

35-44 45-54 55-64 65+
I

1,5% 0,5% 0,7%

Wartosci kluczowych wskaznikow
dla profilu WSAB na portalu Facebook.
Zrédto: hitp://www.facebook.com
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Wszystkie dzialania zrealizowane w ramach
Wschodniej Sieci Anioléw Biznesu zostaly ocenione
przez jego uczestnikéw bardzo pozytywnie. Produkty
projektu otrzymaly $rednia oceng powyzej 4,5 (w pie-
ciostopniowe;j skali).

Ocena merytoryczna spotkan

W Ocena merytoryczna
spotkan

Spotkania otwarte

Ushugi eksperckie

Ocenie zostaly poddane ustugi dla projektodawcéw,
w sklad ktérych wchodzily: coaching, analizy biznes
planéw, opinie o innowacyjnosci oraz ekspertyzy spe-
cjalistyczne, ktdrych szczegdlowy zakres byt dobierany
indywidualnie dla wyselekcjonowanych projektéw.

Zdecydowanie najwyzsze oceny otrzymala ushuga
coachingu. Dzi¢ki spotkaniom z coachem wielu pro-
jektodawcéw zmienito sposéb rozwijania projektéw.
Wigkszo$¢ z nich twierdzila, ze spotkania z coachem
»sprowadzily ich projekt na ziemi¢”.

‘-
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Jak tematyka spotkan odpowiada
na potrzeby uczestnikow?

02

M bardzo Zle
Mmile

m dostatecznie
M dobrze

M bardzo dobrze

Projekt w bardzo wysokim stopniu zaspokoit potrzeby jego uczestnikéw. 75% uczestnikéw spotkan informa-
cyjnych, szkoleri dla projektodawcéw oraz Wieczorowych Akademii Inwestora stwierdzito, ze tematyka spotkari
w stopniu dobrym lub bardzo dobrym odpowiadata na ich potrzeby.

i
~

0séb uczestniczylo w dziataniach
informacyjno-promocyjnych WSAB
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Projektodawcy i inwestorzy

e

- polaczenie dwoch swiatow

Dane liczbowe jednoznacznie wskazuja, ze projekt
WSAB spehnit oczekiwania uczestnikéw. Akces do
projektu zglosito blisko 50 nowych inwestoréw oraz
ponad 50 projektodawcéw, ktdrzy pozytywnie przeszli
proces oceny pomystu. Co wiecej, osiagnigte zostaly
wskazniki nie zakladane na etapie planowania. Siedem

projektéw pozyskato inwestoréw, i tyluz projektodaw-
céw pozyskato finansowanie zewngtrzne poza Siecia,
pochodzace m.in. z funduszy zalazkowych lub od in-
westoréw branzowych po uzyskaniu we WSAB wcze-
$niejszego wsparcia w postaci np. ekspertyz, coachin-
gu, opinii o innowacyjnosci, szkoler.

Oczekiwania projektodawcow wobec projektu (%)

M wiedza na temat
dziatalnosci gospodarczej
M chciatbym, zeby Aniot
biznesu zainwestowat
w moj pomyst i pomaogt
chciatbym, zeby Aniof
biznesu zainwestowat
w modj pomyst
i ‘nie przeszkadzat’

M sprzedaz pomystu

M inne

Wschodnia Sie¢ Aniotdw Biznesu



Oczekiwania inwestoréw wobec projektu (%)

M podniesienie wiedzy inwestycja w pomyst
z zakresu inwestycji i pomoc w prowadzeniu
kapitatowych przedsiebiorstwa

| tylko inwestycja M zakup i realizacja
i pozostawienie pomystu

przedsiebiorstwa
w rekach pomystodawcy
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Odpowiedzi uczestnikéw szkoleri specjalistycznych
(Pomystodawcy) oraz Wieczorowych Akademii In-
westora (Inwestorzy) na pytania o oczekiwania wo-
bec projektu podkreslaja réznice pomigdzy grupami
uczestnikéw projektu, co ilustruja wykresy.

projektow
pozyskalo inwestoréw WSAB

Dobre praktyki
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Opinie projektodawcéw o Wschodniej Sieci Aniotéw Biznesu

Do WSAB w trakcie trwania projektu zglosilo si¢
wielu Pomystodawcéw w celu uzyskania wsparcia.
Ponizej kilka opinii o wspétpracy z Siecia.

Szymon Surma:

Od WSAB otrzymatem merytoryczng pomoc w przy-
gotowaniu i przedstawieniu dokumentacji pozwalajgcej
na zaprezentowanie wilasnego pomystu w gronie inwe-
stordw i innych pomystodawcow. WSAB umozliwito mi
réwniez pogyskanie odpowiednich kontaktéow dla reali-
zacji pierwszych krokdw w zwiqzku z oceng projektu
przez niezalezne podmioty gospodarcze. WSAB to zespot
profesjonalnych doradcow, niezbednych dla oséb probu-

Jacych uzyskac dofinansowanie dla swoich start-up’ow.

Marcin Trojnacki:

Na etapie realizacji projektu pomyst zgtoszony zostat
do WSAB w celu znalezienia inwestora, ktdry zainwe-
stuje w rozbudowy systemu. Przedstawiciel EnMS Polska
Sp. z 0.0. uczestniczyt w prezentacji dla Inwestoréw, kto-
ra zostata zorganizowana przez WSAB w dniu 4 kwiet-
nia 2013.

Rafal Aleksandrowicz:

Wispétpraca z WSAB to niesamowita przygoda i me-
rytoryczne wsparcie. Jest okazjq do nawiqzywania szero-
kich kontaktéw i polem treningowym dla prowadzenia
r0ZMmow z pmwa’ziwymi inwestoramsi.

Dr inz. Maciej Balawejder

Dzigki uczestictwie w projekcie ,, Wschodnia Siec
Anioléw Biznesu” mogtem przekonac sig, jak duzo pra-
¢y wymaga komercjalizacja wynikéw badar naukowych
i wdrozenie ich do gospodarki. Na spotkaniach WSAB
poznatem wielu ciekawych, doswiadczonych biznesowo
ludzi, ktdrzy wsparli mnie i mdj pomyst poradami, kon-
taktami oraz perspektywq dalszej pomocy.

Mateusz Gronkowski:
Wichodnia Sie¢ Aniotow Biznesu to projekt, ktd-
ry pozwolit mi na znaczne poszerzenie mojej wiedg;
i doswiadczenia w zakresie opracowywania koncepd;
projektéw biznesowych. Poprzez rozmowy oraz szkole
nia prowadzone przez doswiadczonych przedsiebipyed
uzyskatem wiele informacji na temar metod budgwi
modeli biznesowych, przez co moglem lepiej oprafo
swoje pomysty, a takze uzyskaé pomoc w ich yeali
Pozyskane za posrednictwem WSAB: wiedza, i,
oraz kontakty z pewnoscig zaprocentujg w prz
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Projekt w liczbach
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Dobre praktyki - wywiady
Z uczestnikami projektu

Anatomia sztucznej kosci
— rozmowa z prof. dr hab. Grazyna Ginalska

Prof. dr hab. Grazyna Ginalska,

projektodawca, Medical Inventi sp. z o.0.

R. Zacznijmy od pytania z gatunku metafizycznych. Czy
sq na Swiecie aniody?

Trudno powiedzie¢, czy sa, zdarzaja si¢. Na mojej
drodze pojawialy si¢ same anioly. Cala moja kariera
naukowa jest, mogg to powiedzie¢, sukcesem. W kaz-
dym razie udaje mi si¢ zrealizowa¢ to, co bym chcia-
fa, chociaz jeszcze nie do korica. Chciatabym bardzo,
zeby méj wynalazek znalazt si¢ na rynku medycznym,
zeby mozna bylo pomaga¢ ludziom. I to jest dla mnie
cel. A czy to si¢ uda, nie wiem. Jak wiadomo, wyna-
lazki medyczne trudno si¢ przyjmuja na rynku, ponie-
waz wymagaja ogromnych funduszy niezbednych na
certyfikowanie i wdrozenie wynalazku do produkgji.
Potem jest jeszcze reklama, ktéra takze kosztuje. Na
rynku sa obecne koncerny medyczne z duzym kapi-
talem. Trudno jest nowej firmie zaistnie¢ na rynku
i trudno jest sprzeda¢ nowy produkt.

R. Na czym polega Wasz pomyst?
Dazylismy do tego, by materiat oparty na ceramice
hydroksyapatytowej byl bardziej od innych porgczny

Wschodnia Sie¢ Aniotdw Biznesu



chirurgicznie, by byt sprezysty, elastyczny, podatny na
obrébke mechaniczng podczas zabiegu operacyjnego.
Wytworzylismy kompozyt, ktéry ma cechy innowa-
cyjne, wyrdzniajace go sposrod innych obecnych na
rynku. Material ten, jezeli jest suchy, pozostaje twar-
dy, natomiast w $rodowisku plynnym takim jak np.
krew, plyny ustrojowe, nasigka nim i staje si¢ sprezy-
sty oraz podatny na Sciskanie. Po wprowadzeniu do
ubytku kompozyt rozpreza si¢, wypelniajac doktadnie
przestrzeni go, otaczajaca. Jezeli roztwér zawiera lek
np. przeciwbakteryjny — to nasz material staje si¢
no$nikiem leku, co migdzy innymi moze za-
pobiega¢ infekcjom i wspomagad
leczenie. Na tym polega innowa-
cyjnos¢ naszego pomystu.

R. Jak Pani ocenia zapotrzebo-
wanie na Wasz produkt?
Zastosowanie materia-

hu  kosciozastgpczego

jest bardzo duze, np.
do ubytkéw powstatych

w wyniku urazéw komuni-

kacyjnych, = zdarzajacych si¢

czesto, a  szczegdlnie  wiosnag

i latem. Wtedy rozpoczyna si¢ ak-

tywnos$¢ sportowa naszych miesz-

kancow: rowery, rolki, motocykle

— i wypadki. Dodam jeszcze sezon narciar-

ski. Najczesciej sa to urazy kosci udowej, goleni,

przedramienia. Nastgpne pole to stomatologia: po
ekstrakgji z¢ba, nalezy wypelni¢ z¢bodét materiatem,
aby mozna bylo péiniej wstawi¢ implant z¢bowy.

Inne zastosowanie to wypelnienia ubytkéw po wy-

tuszezeniach torbieli oraz uzupetnienia ubytkéw kosci

zuchwy lub szczeki. A to tylko medycyna ludzka. Ko-
lejna dziedzina to chirurgia weterynaryjna, szczegél-
nie stomatologia weterynaryjna.

R. Kiedy rozpoczeliscie prace nad materiatem?

Blisko osiem lat temu. Jako biolodzy i biotech-
nolodzy mielismy mozliwo$¢ wykorzystania wiedzy
o naturalnych polimerach. Nasza wiedza przy udziale
pracownikéw Wydziatu Inzynierii Materialowej i Ce-
ramiki, Akademii Gérniczo-Hutniczej w Krakowie
doprowadzita do powstania wynalazku, nad ktérym
caly czas zreszta pracujemy u mnie w Katedrze Bio-

chemii i Biotechnologii UM w Lublinie.

R. Kiedy przyszta mysl, ze trzeba poszukaé parmera,
ktdry pomoze skomercjalizowacé produkt?

W naszym przypadku byt to
rok 2010. Dokladnej daty nie pa-
migtam. Gdy zorientowali$my si¢,
ze material jest godny zauwazenia
na rynku medycznym, zaczeli-
$my szuka¢ wsparcia finanso-
wego. Trudno jest znalezé
inwestora, ktéry wylo-
zy wystarczajaca ilo¢
pieniedzy na samym po-
czatku, poniewaz za chwi-
le pada pytanie ,kiedy bedzie
zysk?” Zwrotu z takiej inwestycji
nie nalezy spodziewac si¢ szybko,
bo material musi by¢ sprawdzony
,in vitro” oraz ,,in vivo”.

R. W jaki sposéb szukaliscie Paristwo inwestora?
Udzielilismy serii wywiadéw w prasie, radio i te-
lewizji. Pokazano ten wynalazek w mediach po to,
zeby kto$, zainteresowal si¢ tematem. Ponadto bra-
lismy udzial w licznych konferencjach typu ,Nauka
— Biznes”, na ktérych byli obecni przedstawiciele réz-
nych przedsigbiorstw. Tam tez spotkalam przedstawi-
cieli Wschodniej Sieci Aniotéw Biznesu, ktdrzy poin-
formowali nas o mozliwosciach finansowego wsparcia
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naszego projektu. Zaczglismy od zgloszenia naszej
spolki w ofercie przedstawianej przez WSAB. A potem
jeden z inwestordw zarejestrowanych we WSAB oka-
zal si¢ zainteresowany pomystem i zglosit si¢ do nas.

R. Czy od tego momentu problemy si¢ skoriczyty?

O nie. Wynalazek nalezal do uczelni — my autorzy,
mieli§my prawa autorskie, ale nie prawa wiasnosci.
Podj¢lismy szereg rozméw. Udalo si¢ uzyska¢ zgode
trzech stron — uczelni, wspétautoréw wynalazku i in-
westora prywatnego pana Pawla Kani na zalozenie
spolki typu spin-off. WSAB pomogla nam poprzez
zamdwienie i sfinansowanie opinii o innowacyjnosci
naszego wynalazku, opracowanej przez Uniwersy-
tet Jagielloriski w Krakowie oraz ekspertyzy ,Analiza
mozliwosci wdrozenia na rynek w skali krajowej i mig-
dzynarodowej bioaktywnego preparatu ko$ciozastep-
czego”. Analizg opracowalo Wroctawskie Centrum
Transferu Technologii.

R. Patrzqc na zebrane doswiadczenia, co doradzitaby
Pani miodym naukowcom z pomystem, ktdrzy poszu-
kujq inwestora? Na co powinni zwrdcic¢ uwage?

Nie wiem, czy drugi raz zdecydowalabym si¢ na
start w takim kierunku. Jest to cigzka praca, ciagle sa
do rozwiazania problemy natury naukowej i bizneso-

i
~

wej. Jest nam trudno — naukowcy zazwyczaj nie maja
wiedzy ekonomicznej ani zmystu organizacyjnego.
Dlatego tez uczelnie, poprzez specjalne komérki or-
ganizacyjne, powinny wspomagaé proces komercjali-
zacji wybranych wynalazkéw o duzym potencjale apli-
kacyjnym. W Stanach Zjednoczonych organizowane
sa specjalne centra, ktdre zajmujg si¢ selekcja wyna-
lazkéw, sprzedaz licencji czy patentéw — naukowiec
powinien w tym czasie pracowa¢ juz nad innym pro-
jektem. Nasza uczelnia UM w Lublinie poszla nam
na reke — dzigki temu, razem z kolezanka, staly$my
si¢ réwniez wspdlwlascicielkami dwéch patentéw do-
tyczacych materiatu kosciozastgpezego, i to pomoglo
nam wej$¢ do spotki z nasza czgscig niepienigzna, kt6-
ra oczywiscie zostata wyceniona przez odpowiednia
firme. Takie podejscie bylo nowoscia w skali kraju.
W 2011 roku nie bylo spétek tego typu. Zwykle na
uczelniach powstaja spétki bez udzialu autoréw wy-
nalazkéw. Uwazam, ze powinno si¢ im to umozliwié.
Jednak trzeba pamigta¢ o kosztach zwiazanych z pa-
tentowaniem, ktdre ponosza wszyscy wsptwlasciciele
wynalazku. W UPRP koszty nie sa wysokie, ale przy
patentowaniu na ciezce europejskiej czy w USA kosz-
ty sa duze a naukowcy — autorzy, moga by¢ na to nie-
przygotowani. Tu duza rol¢ do odegrania ma inwestor.

projektodawcow
zgloszonych do WSAB

Wschodnia Sie¢ Aniotdw Biznesu



Zaufanie przede wszystkim

— rozmowa z Grzegorzem Majem i Bartoszem Rusinem

Grzegorz Maj, projektodawca — availo.pl,

Bartosz Rusin, inwestor

R. Co kryje si¢ pod nazwq availo.pl?

GM. Udalo nam si¢ stworzy¢ zupelnie innowacyj-
ny pomyst na polskim rynku. Pomyst, kedry wyply-
wa z potrzeby i problemu: potrzeby poruszania sig
w dzisiejszym $wiecie i problemu, jakim jest niedo-
stgpnos¢ cenowa ustug prawnych. Jest ona zwiazana
z tym, w jaki spos6b prawnicy si¢ komunikujg i w jaki
sposéb sg postrzegani. Na bazie tych dwu elementéw
stworzylismy firme, ktéra gwarantuje pomoc prawna
wylacznie adwokatéw i radcé6w prawnych, i to w for-
mie direct, co jest absolutng nowoscia w Polsce, dla
przedsigbiorcédw i oséb fizycznych, po przystgpnych
cenach. Zauwazaja nas tez duze instytucje: banki,
ubezpieczyciele, tour operatorzy, firmy energetyczne,
ktére postrzegaja brak pomocy prawnej jako problem
spofeczny. Dlatego pracujemy, aby nasza ustuga stala
si¢ ushuga powszechna.

R. Od jak dawna pracujecie Panowie nad projektem?
GM. Podobne systemy byly budowane przez kilka
lat. Nam udalo si¢ to zrobi¢ w niecaly rok. Po 8 miesia-
cach mieli§my system informatyczny, przygotowanych
prawnikéw i moglismy wchodzi¢ na ten rynek. Tempo
bylo szalericze, ale wynikalo z tego, ze do rozpoczgcia
realizacji projektu byli$my dobrze przygotowani.

R. Widzg, ze wizje przedsiewzigcia macie Panowie opra-
cowang w szczegotach. Gdzie wige miejsce dla aniota
bizgnesu? Moze nie byt potrzebny?

GM. Bez aniola to wszystko by nie powstalo.

R. Kiedy wigc si¢ pojawit? Na etapie powstawania pomy-
stu, czy pozniej?

GM. Wizja powstala juz kilka lat temu. Do mo-
mentu spotkania z Bartkiem juz si¢ skrystalizowala.
Ja musiatem mie¢ gotowy pomysh. Trudno bytoby mi
przekonywac do jakiej$ wirtualnej wizji — razem ja po
prostu udoskonalamy. Pomys}t byl przygotowany, i to
on przekonal najpierw WSAB, potem Bartka.

R. Panie Bartku, co Pana skusito w tym pomysle?

BR. Przede wszystkim wspétpraca z bankami i fir-
mami ubezpieczeniowymi. To jest bardzo duzy rynek,
tu widz¢ najwickszy potengjal. I jeszcze jedno — inno-
wacyjna forma $wiadczenia ushug, ktérej do tej pory
na rynku nie bylo. Projekt byl bardzo profesjonalnie
przygotowany. Grzegorz tak naprawde juz na pierw-
szym spotkaniu mnie przekonal.
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R. Znawcy tematu mowiq o znaczeniu pierwszego wra-
zenia. Jak wygladat pierwszy kontakt z pomystem?
BR. Widzialem projekt na stronie WSAB-u. Pézniej

poprositem Panig Marte z B-4 o wigcej informacji. Kie-

dy podpisatem umowe o poufnosci, otrzymatem szcze-

gblowy biznesplan. Na spotkanie z Grzegorzem poje-
chalem juz z poszerzona wiedza o projekcie. A potem
— Grzegorz mnie przekonal (Smiech).

R. Czym zajmuje si¢ Pan na co dzien? Co spowodowato,
ze zostat Pan Aniotem Biznesu?

Wschodnia Sie¢ Aniotdw Biznesu




BR. Od okolo 3 lat prowadze firme odziezowa.
Chcialem te pieniadze pomnozy¢, zainwestowal,
by nie martwi¢ si¢ o przysztos¢.

R. Naszq rozmowe bedg czyrali potencjalni projekto-
dawcy. Gdybyscie mogli Panowie udzielic im kilku
wskazdwek, pokazac korzysci wspolpracy, podpowie-
dzied, na co zwrdcic nwage. ..

GM. Podstawowa rzecza sa relacje miedzy ludz-
mi. Jezeli ludzie znajduja wspdlny jezyk od samego
poczatku, to tak naprawde problemy, watpliwosci
odchodza na bok. Zaufanie, ktére si¢ wytwarza od
samego poczatku jest najwickszym kapitalem. Bierze
si¢ on z polaczenia kapitalu finansowego i intelektu-
alnego. Natomiast z punktu widzenia pomystodawcy
— bez glebokiego przygotowania na poziomie opisa-
nia pomyshu od strony koncepcyjnej, marketingowej,
sprzedazowej, lepiej nie zaczynaé. Albo mozna sobie
zrobi¢ krzywde, albo trudno bedzie z caly pewnoscia
przekona¢ inwestora do tego, zeby zaryzykowal swoje
pieniadze.

R. A co, jezeli mtody cztowiek ma swietny pomyst, a nie
ma tego przygotowania teoretycznego?

GM. To musi jej poszukaé, na przyktad we WSAB-
-ie. Cierpliwos¢ jest wazna cnota w wielu dziedzinach,
a w biznesie szczegélnie. Przygotowania do startu pro-
jektu trwaly prawie dwa lata. To byta cata masa pracy
koncepcyjnej i tez mojego przygotowania do sytuacji,
w ktérej dostang szans¢. Znamy cel, wiemy, jak chce-
my go zrealizowa¢, mamy determinacj¢ i nastawienie
na osiagniecie sukcesu. To, ze mamy pomyst i spisze-
my go na kartce, jeszcze niewiele znaczy, bo albo za
chwile to juz nie bedzie nasz pomyst i bedzie realizo-
wal go kto$ inny, albo nie bedziemy umieli go wpro-
wadzi¢ w zycie.

R. Panie Bartku, a czy Pan ma przygotowanie teore-
tyczne?

BR. Skorczylem Wyisza Szkole Handlowa, kieru-
nek zarzadzanie. Prawnikiem nie jestem, natomiast
nieobca mi jest praca menedzera.

R. W jakim stopniu obawiat si¢ Pan ryzyka nietrafione;
inwestycji?

BR. Dopdki si¢ nie poznaliémy, najbardziej mar-
twitem si¢ o pieniadze. Potem zorientowalem sie, ze
trafitem na dobrego cztowieka, i ze razem osiagniemy
sukces.

R. Jest Pan nieco nietypowym inwestorem. Wigkszos¢
sposrod nich to ludzie, ktdrzy zaktadali firmy w lata
90-tych. W Pana przypadku wyglada to nieco inaczej.
Czy kiedykolwiek pracowat Pan na etacie?

BR. Nie. Pracujac we wlasnej firmie, mam zupelnie
inna, duzo wicksza motywacje¢ do dziatania.
GM. W tradycyjnym modelu prawnicy siedza sobie

w kancelarii, klient przychodzi z ulicy. My przeprowa-

dzamy rewolucje¢ na rynku. Podobnie jest w przypad-

ku relacji pomigdzy aniotem biznesu a projektodawca.

Postawilismy od poczatku na dwa elementy: zaufanie

i na ludzi. Dla nas podstawowe sa relacje. Nie tylko

miedzy nami, ale tez w zespole, z ktérym pracujemy.

Staramy si¢ dobiera ludzi tak, by pasowali do naszych

charakteréw. Jest to jeden z wazniejszych czynnikéw

przy rekrutacji.

R. Widze jeszcze jedng rzecz, ktdra jest postawiona
na glowie. Pan Bartosz jest z Krakowa, a inwestuje

w Polsce Wichodniej... Tendencja jest odwrotma — to

mieszkaricy ziemi rzeszowskiej i lubelskiej poszukujq

pracy we Wroctawiu, Warszawie.

GM. Ja tez wyjechalem. Pochodz¢ z Woli Otale-
skiej w powiecie mieleckim. Studiowalem w Lublinie,
a po studiach do wyboru byl albo Dublin, albo War-
szawa. Wybralem to drugie. Po o$miu latach wrécitem
na Podkarpacie. Po prostu to jest moje miejsce, ja tu
si¢ dobrze czuje.
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R. Panie Bartku, dlaczego wybrat Pan WSAB? ogladania projektéw. Wazna byla tez komunikacja

BR. O funkcjonowaniu sieci Aniotéw Biznesu do- z panig Marta z B-4.
wiedzialem si¢ z telewizji. Potem znalaztem WSAB.
Podobala mi si¢ platforma internetowa, fatwos¢ za- R. Ostatnie pyranie — kiedy skorzystamy z serwisu availo.pl?
logowania si¢, otrzymania informacji — cala ta forma GM. Teraz? Proszg bardzo.
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— rozmowa z Maciejem Manieckim

'
L
r

Maciej Maniecki, inwestor, doradca zarzadu WebChili

R. Czy w biznesie jest miejsce dla aniota?

Jest. Powiedzialbym réwniez, ze jest czas dla aniofa.
Moéwig to patrzac przez pryzmat do$wiadczert moich,
czy tez moich kolegéw, ktérzy zakladali firmy na prze-
fomie lat 80. i 90.. S to najczesciej ludzie, ktdrzy osia-
gneli sukces w biznesie, skonczyli swa droge albo ja
umiejetnie ,,wygasili”. Teraz jest czas, by byli aniotami.

R. Dziatalnosé, ktérq obecnie Pan prowadzi, to nie jest
pierwsza zatozona przez Pana firma. Jakie byly po-
czqthki?

Firme Safo, ktéra prowadzitem przez wiele lat, za-
lozytem wspdlnie z przyjaciétmi zaraz po ukoriczeniu
studiéw. Bylem wtedy osobg bez doswiadczenia bizne-

sowego i menedzerskiego. Razem z Safo przeszedlem
droge od dziesi¢cioosobowej firmy do siedmiuset oso-
bowej korporacji. Moja spétka polaczyta si¢ z kilkoma
innymi firmami z branzy IT i stworzyla Asseco Busi-
ness Solutions. W listopadzie 2007 roku spétka zade-
biutowata na warszawskiej gieldzie. Byt to moment,
w ktérym uznatem, ze ta droga biznesowa si¢ skon-
czyla. Duzisiaj chetnie wspomagam swoim do$wiad-
czeniem oraz kapitalem powstawanie nowych firm.
W ostatnich latach zalozytem cztery przedsi¢biorstwa,
jestem na etapie inwestowania w dwa kolejne projekty.
Chetnie zainwestuj¢ w nastgpne — w szczeg6lnosci in-
teresuja mnie projekty innowacyjne zwiazane z infor-
matyka i wysokimi technologiami.
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na. Pomysly na biznes najczesciej pojawialy si¢ na
skutek podpatrywania tego, co dzieje si¢ za granica.
Rynek byl wtedy bardzo chlonny. Trzeba pamigta¢,
ze przedsigbiorcy to ludzie ambitni. Fake, ze dzisiej-
sza rzeczywisto$¢ rynkowa stawia wyzsze wymagania,
poprzeczka znajduje si¢ wyzej i stanowi wigksze wyz-
wanie powinien ich tylko jeszcze bardziej motywowaé.
Trzeba by¢ naprawde kreatywnym, a ponadto znalezé
jeszcze niszg na rynku. Z polaczenia zdobytych infor-
magji nalezy stworzy¢ co$ zupetnie nowego. Koniecz-
ne jest przygotowanie teoretyczne z zakresu ekonomii,
rynku, marketingu. Zalozenie firmy dzisiaj to wigksze
wyzwanie, ale tez wigksze mozliwosci. Jednym z ogra-
niczen lat 90. byla np. logistyka. Moglismy tworzy¢
jedynie firmy lokalne. Dzisiaj, majac dobry pomyst, na-
stgpnego dnia po zalozeniu firmy mozemy prowadzi¢
dziatalno$¢ globalna, majac do dyspozycji media, Inter-
net, sprawna logistyke. To jest fantastyczne wyzwanie.

R. Przychodzq do Pana osoby, ktdre poszukujq inwestora.

Jaki jest profil idealnego projektodawcy?

Po pierwsze, chciatbym, zeby projektodawcéw bylo
duzo wigcej. Na razie sg to pojedyncze osoby, i bardzo
zaluje, Ze nie ma w tym pewnego rodzaju trendu. Po dru-
gie, przychodza osoby, ktére nie sa dobrze przygotowane
do tego, aby zaklada¢ firmy. Dotyczy to przygotowania
pomystu oraz oparcia go na stabilnych fundamentach
teoretycznych. Czgsto osoby te nie maja prakeyki i wy-
obrazenia jak poruszac si¢ w $wiecie realnej gospodarki.

R. jakie sq tego przyczyny? Brak zainteresowania gospo-
darkg, historig? A moze lenistwo?
Pewne cechy osobowosci, ktére pézniej umozliwiajg
osiagniecie sukcesu gospodarczego wynosi si¢ z domu.
Idealny projektodawca to osoba przekonana do swoje-

myshi, majaca silny charakter,bedaca sklonna do
ka, ale jednoczesnie umiejaca je oceni¢. Dodatko-

wiat. Wielu mitodych ludzi szuka dzi§ stabilizacji, bez-
pieczenistwa, gwarangji zatrudnienia. Brakuje czegos, co
nazwatbym ksztaltowaniem tozsamosci przedsigbiorcy.
W sieci aniotéw biznesu dochodzi do zetkniecia dwéch
zupelnie roznych $wiatéw. Jeden z nich to srodowisko
ludzi mlodych, otwartych, kreatywnych, ale nie zna-
jacych realiéw rynkowych. Drugi — to przedsi¢biorcy,
ktérzy czgsto nie majg az tak dobrego wyksztalcenia,
ale posiadajac wymagane cechy osobowosci oraz kilka-
dziesiat lat prakeyki, stali si¢ ekspertami w dziedzinie
biznesu. Dzieki sieciom aniotéw biznesu dochodzi do
przenikania si¢ tych dwu §wiatéw.

R. A wtasnie - wyksztatcenie?

To wazna cecha dobrego projektodawcy. Zaraz za
tym dodalbym jednak doswiadczenie. Z przykroscia
stwierdzam, ze w procesie edukacji miodziez zdoby-
wa jedynie wiedzg teoretyczna, nie majaca przetozenia
na praktyke. Absolwenci najczg$ciej nie maja ani do-
$wiadczenia ani whasciwych wyobrazeri o rynku. Dzi-
siaj w kazdym sektorze jest olbrzymia konkurencja,
trzeba umie¢ rozpozna¢ realia rynkowe dostrzec szan-
se a jednoczesnie przewidzie¢ bariery i zagrozenia. Tej
umiejetnosci bardzo brakuje mlodym ludziom, a jest
to podstawa by pomyst zamieni¢ na przedsiewzigcie,
ktére przyniesie sukces finansowy.

R. W takim razie, ztota rada dla absolwenta — jak za-
czq¢ budowad biznes?

Doradzatbym dwuetapows sciezke dochodzenia do
whasnego biznesu: najpierw warto podja¢ prace w fir-
mie zwiazanej z interesujacym nas zagadnieniem, by
zdoby¢ wiedze i doswiadczenie. Jest to tez dobra oka-
zja, by znaleZ¢ nisze rynkowa. Dopiero w drugim etapie
warto rozwazy¢ zalozenie whasnej firmy, ktéra stataby
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si¢ konkurencyjna na rynku. A kapital na zalozenie?
Wierzg w to, ze w obecnych czasach nie ma wigksze-
go problemu z jego dostepnoscia. Wystarczy, ze pomyst
jest dobry, poparty rzetelnymi analizami ekonomiczny-
mi i przekonywujaca postawa pomystodawcy....

R. Jak postrzega Pan szanse Lubelszczyzny, czy szerzej —

Polski Wschodniej, na rynku start-upéw?

Zyjemy w dobie Internetu — innowacyjne firmy
moga powsta¢ w dowolnym zakatku $wiata, a wigc réw-
niez na Roztoczu czy Lubelszczyinie. Zadalbym inne
pytanie: dlaczego maja powstawa¢ wlasnie tutaj? Moim
zdaniem decydujacy jest potencjat ludzki. Inna sprawa,
jaki mamy dzi$ potencjal. Na lubelskich uczelniach stu-
diuje prawie 100 tysigcy oséb. Nalezaloby zyczy¢ sobie,
, aby przynajmniej tysiac spo$réd nich stanowily osoby
kreatywne, otwarte, chcace zaklada¢ nowe biznesy. Wy-
obrazmy to sobie — tysiac nowych firm, kazda zatrudnia
co najmniej 10 oséb — mielibysmy gospodarcze eldo-
rado. Czy taki scenariusz jest mozliwy? Patrzac realnie,

dzisiaj jeszcze nie. Nalezy jednak doklada¢ wszelkich
staran, by za 10 lat byl mozliwy.

R. Wracamy w ten sposéb do pierwszego pytania: co za-
tem motywuje Pana do tego, by byé aniotem biznesu?
Nie ukrywam, ze chcialbym poméc mlodym lu-

dziom, ktdrzy rzeczywiscie marza, by by¢ przedsiebior-
cg i mie¢ whasna firme. Solet i WebChili to przedsie-
wziecia, w ktérych jestem inwestorem, ale jednoczesnie
dzielg si¢ swoja wiedza i do$wiadczeniem z mlodszymi
kolegami. Sa to osoby, z ktérymi wspétpracowatem
przez prawie 10 lat. Najczedciej wywodza si¢ ze stano-
wisk kierowniczych. Maja ambicje by by¢ samodzielny-
mi i przeja¢ odpowiedzialno$¢ za poprowadzenie firmy.
Moim zdaniem jest to bardzo dobre przygotowanie do
poprowadzenia przedsi¢biorstwa. Pozostaj¢ otwarty na
kolejne projekty z jednym zastrzezeniem. Obiecalem
zonie, ze nie bedzie ich wigcej niz dziesigé. Cenie sobie
bardzo swéj obecny tryb zycia i réwnowage pomiedzy
zyciem osobistym i zawodowym.
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W poszukiwaniu wynalazcy

— rozmowa z Pawlem Kania

Projeki A

'i

:¢ Aniotow B ,
szezyznie | Pod G

Pawel Kania, inwestor

R. Co sprawito, ze zdecydowat si¢ pan zostac Aniotem
Biznesu?
Trzy rzeczy: che¢ pomocy naukowcom, cheé zysku
i cheé robienia czego$ nowego.

R. Czy koniecznie trzeba by naukowcem, by otrzymac
od Pana wsparcie?
Nie. Wystarczy mie¢ pomyst lepszy od innych. Ale
pomyst musi by¢ zaszczepiony nie tylko w Polsce, ale
tez mie¢ aspiracje na arenie co najmniej europejskiej.

R. Co takiego byto w pomysle profesor Ginalskiej, co skto-
nito Pana do wspétpracy?

Swego czasu poszukiwalem wynalazkéw na kilku
polskich uczelniach. Ten pomyst miat najwicksze moz-
liwosci do wykorzystania na arenie migdzynarodowe;j.
Nie bez znaczenia bylo to, ze uczelnia zlokalizowana
jest w mieécie, w kedrym od dawna mieszkalem oraz
to, ze z Panig Profesor szybko znalezlismy wspélny je-
zyk. To wszystko doprowadzito do powstania spétki
typu speed-off, pierwszej takiej sp6tki na rynku. Nie
bez znaczenia byla tez pomoc uczelni. Trwalo to dosy¢
dlugo — zalozenie spétki trwalo ponad rok. Ale uda-
o nam si¢ przebrna¢ przez te wszystkie zagadnienia,
w szczegblnosci prawne i na dzi§ mamy spétke zatozo-
na. Zakoriczone zostaly badania na zwierzgtach, mamy
zgode komisji etycznej co do badan na ludziach.

R. Gdyby miat Pan w kilku zdaniach okreslic idealnego
projektodawce. ..

Jest to osoba znajaca rynek, na ktérym chce dzia-
fa¢. Na pewno praktyk z konkretnym doswiadczeniem
w swojej branzy. Spotykam si¢ z sytuacja, gdy wyna-
lazki lepsze od dotychczasowych przegrywaja przez
stopient skomplikowania, brak prostoty. Czesto za tym
ida duze naklady finansowe, ktére trzeba ponies¢, co
nie zawsze zapewnia sukces projektowi. Nalezy si¢ kie-
rowa¢ w 90 procentach cztowiekiem, a w pigciu pro-
centach projektem.

R. Jest Pan doswiadczonym inwestorem, Aniotem Bizne-
su. Przed czym przestrzegatby Pan inwestoréw stawia-
Jacych pierwsze kroki?
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W zasadzie najbardziej powinni obawia¢ si¢ samych
siebie. Wielu inwestoréw przystgpujacych do Sieci
Aniotéw Biznesu nastawionych jest na potencjalnie
szybki zysk. Aniol musi dziata¢ dlugofalowo, planujac
pomoc projektodawcom i musi dysponowa¢ praktycz-
nie nieograniczonym czasem, zeby méc si¢ spotykad
z projektodawcami. Wielu inwestoréw uwaza, ze wy-
starczy da¢ pieniadze i zostawi¢ pomystodawce same-
mu sobie. To nie tak. Trzeba umie¢ wesprze¢, ukierun-
kowad, zeby si¢ nie pogubil, a réwnoczesnie trzeba da¢
wolng reke.

R. Czy moze Pan podac przyktad takiej wspétpracy?
Jednym z dobrych przykladéw bedzie projekt pana
Marcina Staniszewskiego (koricéwki optyczne — przyp.
red.). Obecnie realizowany jest w Szczecinie, ale od
wrzesnia, pazdziernika zostanie przeniesiony na po-
dworko lubelskie, gdzie bedziemy oczekiwali wsparcia
ze strony miasta. Jest to projekt innowacyjny, cieszacy
si¢ duzym zainteresowaniem za granica. Decydujacym

czynnikiem, ktdry sklonit mnie do wejscia na ten ry-
nek byta osoba pana Staniszewskiego. Jest to cztowiek
kompetentny, dysponujacy duza wiedza, pracowity.
Ma wszelkie atuty do kierowania spétka. Na dzi$ pro-
jekt jest realizowany zgodnie z zalozeniami, z harmo-
nogramem i budzetem.

R. Czy na Pan recepty na to, by wigcej innowa-
cyjnych firm powstawato na Lubelszczyznie i Podkar-
paciu?

Mysle, ze dobrze byloby, gdyby mozna bylo pre-
zentowaé Sieci Anioléw Biznesu na wuczelniach,
czyli dociera¢ nie tylko przez Internet, ale takze przez
bezposrednie spotkania. Ponadto oczekiwaliby$my
wigkszego zaangazowania ze strony WSAB na etapie
realizacji projektu, w szczegdlnosci wsparcia prawne-
go. I trzecia rzecz — narzedzia finansowania rozwoju
start-up 6w: pozyczki oferowane przez instytucje zaan-
gazowane w rozwéj przedsigbiorczoséci, zeby Aniotom
Biznesu chcialo sie inwestowad.
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— rozmowa z Marcinem Staniszewskim

R. Przyjechat Pan ze Standw Zjednoczonych. Pariskie
praedsigbiorstwo jest polskie czy amerykariskie?

Firma obecnie zarejestrowana jest w Szczecinie.
Nasza dzialalno$¢ wywodzi si¢ z USA, gdzie roz-
poczelismy produkeje prototypéw koncéwek swia-
tdowodowych. Sg to specjalne koncéwki stuzace do
wyprowadzania $wiatla z lasera, migdzy innymi
z pomp laserowych, do zewnetrznych urzadzen.

R. Gdzie znajdujq zastosowanie tego rodzaju technologie?

Miedzy innymi w szybkich sieciach dostgpowych:
w przypadku VOD, pakietéw 3 w 1; czyli wszedzie
tam, gdzie klient potrzebuje silnego sygnalu o duzej
przepustowosci. Nasze koricdwki $wiadowodowe sto-
sowane s w urzadzeniach wykorzystanych przy budo-
wie takich sieci.

Dzialalno§¢ rozpoczelismy w Stanach, gdzie wypro-
dukowali$my parti¢ probng naszych kabli. Jako cieka-
wostke podam, ze proces, ktory opracowatem, pozwalal
mi na wyprodukowanie 50 sztuk koncéwek w ciagu
2 tygodni. Natomiast klient oczekiwal dostawy kilku-
set sztuk w ciagu 7 dni. Wrtedy pojawila si¢ potrzeba
zautomatyzowania calego procesu technologicznego
oraz pozyskania finansowania linii technologiczne;j.
Wycena opracowan i testow certyfikacyjnych w USA
byta bardzo wysoka. Jeden, pojedynczy test konieczny
do uzyskania normy na nasz produkt kosztowalby nas
60 tysigcy dolaréw. Wredy pojawit si¢ pomyst, by po-
szukaé wspélpracy z uczelniami technicznymi w Polsce.

Zaczelismy szuka¢ w Warszawie, Szczecinie, Lublinie.
okazalo si¢, ze koszt uzyskania certyfikatu w Polsce wy-
nosi 10 do 20 procent tego, co trzeba zaplaci¢ w USA.

Marcin Staniszewski, projektodawca

R. Z czego to wynika?

Polskie uczelnie pozyskaly wiele dotacji europej-
skich na doposazenie swoich laboratoriéw. Na na-
sze, przedsigbiorcéw, szczescie jest tak, ze uczelnie
otrzymujac $rodki publiczne nie moga wykorzystaé
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otrzymanego sprzgtu w celach komercyjnych. Maja
natomiast mozliwos$¢ wspélpracy z przemystem w pro-
jektach partnerskich. Nawiazalismy wiec wspSlprace
z polskimi uczelniami. Oczywiscie za ustugi musieli-
$my zaplaci¢, ale ceny byly na takim poziomie, ze byto
nas na to stac.

R. Czyli ustugi, na ktorych panstwu zalezato, sq duzo
tarisze w Polsce, niz w USA?

W Stanach poziom cen jest nawet kilkanascie razy
wyzszy niz u nas. Co jeszcze wazniejsze, polscy na-
ukowcy postuguja si¢ tego samego typu sprzetem albo
jeszcze lepszym, dlatego, ze pozyskali ten sprzet ze
$rodkéw unijnych. Istotne bylo tez to, ze uczelni zale-
zy na pisaniu wspdlnych publikacji z nami. Nam tez
na tym zalezy, poniewaz to jest tania promocja dla nas.
Jest to obopdlna korzys$¢ — wszyscy zyskuja. To gléwne
powody, dla ktérych znalezlismy si¢ w Polsce. Jak na
razie bardzo sobie chwalimy t¢ wspétprace. Ostatnie
sze$¢ miesigcy pozwolito na opracowanie pétautoma-
tycznej platformy technologicznej, ktéra zautomaty-
zowala nasz proces technologiczny. Dzisiaj szacujemy,
ze przy pelnej linii technologicznej bedziemy w stanie
produkowa¢ 1500 sztuk koricéwek tygodniowo. Jest
to dla nas ogromny skok, na ktéry wezesniej nie byto
nas stac.

R. Jak przedstawia si¢ gotowosé wspétpracy ze strony
uczgelni, ze strony sfery badawczo-rozwojowej z takimi
przedsi¢biorcami, jak Pan? Obiegowa opinia i wskaz-
niki dotyczqce transferu technologii w Polsce sq raczej
mato zadowalajgce.

Na cale szczgscie to si¢ juz zmienia. Jezeli miatbym
podpowiada¢ przedsicbiorcom, jak nawiaza¢ taka
wspdlprace, to jednym z lepszych rozwiazan jest szu-
kanie mlodych doktoréw (nie doktorantéw). Sg to
osoby rozpoczynajace swoja karier¢ naukowa, czgsto
musza si¢ wykazaé, by zrobi¢ habilitacje, wigc maja

motywacj¢. Od strony systemowej nastapita tez bar-
dzo duza zmiana. Skoficzyly si¢ juz czasy, ze uczelnia
moze wystapi¢ o dofinansowanie jakiego$ duzego
grantu tylko dla celéw badawczych. Zeby otrzymaé
grant, uczelnia musi zwigzaé si¢ z firma, z przemy-
stem, a firma zobowiazuje si¢ do wprowadzenia wy-
nikéw badad w zycie komercyjne. Radzilbym wiec
szuka¢ grantéw np. w Narodowym Centrum Badan
i Rozwoju. Jest to jednostka, ktéra lokuje swoje $rodki
finansowe w projektach naukowych, ktére powstaja
we wspolpracy z przemystem.

R. A jak si¢ wpada na taki pomyst, jak Patiski?

Pomyst jest zaczerpniety w stu procentach ze Sta-
néw Zjednoczonych. Moja zona pracuje na Ha-
rvardzie. Wigkszo$¢ grantéw, o ktére oni si¢ staraja,
pochodzi od firm. Tam jest tak, ze kazdy profesor
pracujacy na uczelni musi niejako przynosi¢ pieniadze
z zewnatrz. Jezeli nie zrobi tego w ciagu roku, dostaje
,20Mta kartke” i ma dwa lata, by znalez¢ finansowa-
nie. W przeciwnym razie uczelnia si¢ z nim zegna.
Na przykladzie zony zobaczytem, jak szuka $rodkéw,
jak zmaga si¢ z tematem wspélpracy z przemystem.
Patrzac na wspolpracg firmy farmaceutycznej i osrod-
ka badawczo-rozwojowego powstal pomyst, jak za sto-
sunkowo nieduze pieniadze mozna poprowadzi¢ taki
projekt z naukowcami w Polsce.

R. Ile czasu uptyneto od tej chwili?

Od powstania pomystu minely dwa lata. Przez rok
szukalem w Polsce Zrédel finansowania poprzez Sieci
Anioléw Biznesu, takich jak ta w Lublinie oraz
w Szczecinie. Swéj biznes chciatem ulokowa¢ w takim
osrodku, ktéry bedzie w stanie wesprze¢ nas w przygo-
towaniu pélautomatycznego procesu technologiczne-
go. Jednym z najlepiej wyposazonych o$rodkéw byta
jednostka w Szczecinie — Zachodniopomorski Uni-
wersytet Technologiczny, stad tez nasz wybdr.
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R. W jaki sposéb trafit Pan do Lublina? W powszechnej
opinii Polska wschodnia kojarzona jest raczej z zaco-
Jfaniem niz rozwojem. ..

Bez przesady. Kiedy zaczalem szukaé¢ o$rodkéw,
pierwsze, co zrobilem, to ruszytem do Lublina. Oka-
zalo si¢, o czym wezedniej nie wiedzialem, ze Lublin
jest kolebka $wiattowodéw w Polsce. Osrodek, kto-
ry si¢ tym zajmowal zostal wykupiony przez jednego
z najwigkszych producentéw swiatowodéw. Fabryke
przeniesiono do Lodzi, a ja pomySlatem, ze czes¢ lu-
dzi musiata tu pozostaé. Czgéciowo si¢ to udato — na-
wigzaliSmy wspélprace z uczelnia, ale nie znalezlismy
ludzi, ktérzy tu pracowali. Stad pomyst nawigzania
wspOlpracy z uczelnia szczeciriska, ktéra dysponuje
sprzgtem tej klasy, jakiego potrzebujemy.

Drugi watek lubelski wiaze
sic z Siecia Anioléw Biznesu.
Zlozytem oferty do wszystkich
sieci (o$miu — przyp. red.). Naj-
ciekawsza oferta  pochodzita
z Lublina, druga — ze Szczecina.
Powigzalem si¢ wiec z dwiema
grupami inwestorow.

R. I nie zatuje Pan?
Absolutnie. Otrzymalismy
bardzo szeroka pomoc. Do-
tarlismy do ciekawego projektu dr. Mergo z UMCS,
dotyczacego czujnikéw $wiattowodowych. Ponad-
to zorganizowana przez dr. Mergo konferencja na-
ukowa w Naleczowie doprowadzita nas do kilku
ciekawych projektéw, z ktérych jeden zaowocowat
skalaniem wniosku o dofinansowanie w NCBIR.
Staram si¢ uczestniczy¢ w najwazniejszych konfe-
rencjach naukowych z naszej branzy, co tez bardzo
polecam wszystkim przedsi¢biorcom nastawionym

Cokolwiek umyst ludzki
jest w stanie wymyslec
i w co uwierzy¢, moze tez

osiggnaC.

na innowacje). Lubelska Fundacja Rozwoju po-
mogla tez w uzyskaniu i sfinansowaniu opinii o in-
nowacyjnoéci, natomiast zabraklo nam nakierowa-
nia na inne formy finansowania niz Sie¢ Anioléw
Biznesu.

R. Czym sig kierowaé przy wyborze inwestora?

Na pewno nie poziomem finansowania. To jest
wazne, ale nie kluczowe. Finansowanie w Polsce dzi$
stosunkowo latwo znalezé. Najwazniejsze jest to, by
inwestor pomégt od strony biznesowo-organizacyjnej
w projekcie. Méwig tu o stronie marketingowej, prze-
plywie finanséw oraz jak nad projektem zapanowac¢.
Inwestor lubelski byt strzalem w 10. Nie mial co praw-
da doswiadczenia biznesowego, ale jego personalne ce-
chy w postaci nastawienia do
wspOlpracy przy prowadzeniu
biznesu i pomoc w dotarciu
do oséb z doswiadczeniem
okazaly si¢ kluczowe. Jak sie
dzisiaj okazuje, najwazniejsze
jest, aby wszyscy uczestnicy
projektu (pomystodawca i in-
westor) czuli sie komfortowo

Napoleon Hil w ,zwiazku”  biznesowym.

Moze ktos jest alfg i omega.
Ja nie jestem, skupiam si¢ bar-
dziej na sferze inzynieryjnej. Powtarzam, istotne jest
znalezienie inwestora, kt6ry nie tylko wylozy pienia-
dze i bedzie oczekiwal wynikéw, ale tez zaangazuje sig
w projekt i bedzie wspieral organizacyjnie i biznesowo.

R. Kiedy bedzie Pan mdgt powiedziec o sukcesie projektu?
Trudno to jednoznacznie okresli¢. Mysle, ze jezeli
za rok nasza firma bedzie samodzielnie stala na no-

gach, bedzie dobrze.

Wschodnia Sie¢ Aniotdw Biznesu
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Gwiezdny pomyst

— rozmowa z Rafalem Aleksandrowiczem

R. Dawno, dawno temu w odlegtej galaktyce — tak mdgt-
by si¢ rozpoczqc opis Pana projektu. ..

Historia jest dosy¢ dluga. Projekt wzigt poczatek
od mojej fascynacji ,Gwiezdnymi Wojnami”, mozli-
wosciami kontrolowania rzeczywistosci wokét nas. Te
mozliwosci kryja si¢ w sile naszego umyshu. Fascyna-
cja mozliwosciami mézgu towarzyszyla mi w czasie
calego rozwoju. Na studiach z psychologii profesor
Tadeusz Marek z Uniwersytetu Jagielloriskiego otwo-
rzy} przede mng szerokie drzwi nurtu ,,neuro science”.
Mozg stal si¢ olbrzymia tajemnica, ktéra ja staratem
si¢ odkry¢. Po studiach skoncentrowalem si¢ na tera-
pii wykorzystujacej potencjal ludzkiego mézgu, zeby
pomagac dzieciakom.

R. Moze Pan nieco przyblizyc ten temar?

Taka terapia, nie dos¢, ze jest ugruntowana na-
ukowo, to jeszcze przynosi swoje efekty i daje olbrzy-
mie mozliwosci w rozwoju samej neuropsychologii.
Wszystko dzigki podtaczeniu czlowieka do ukladu
opartego na krzemie. I tak od 2009 roku zaczatem si¢
zastanawiaé, jak to skomercjalizowaé. Ze mozna, to
wiedzialem od samego poczatku, a jak to zrobi¢ — tego
si¢ uczylem.

R. W jaki sposéb przebiegata ta nauka?

W 2009 roku zalozytem pierwsza spétke, ktdra
miala si¢ zaja¢ tym problemem. Tu rozpoczat si¢ etap
rozwoju pomystu we wspdlpracy z Uniwersytetem
Jagielloiskim oraz poprzez kontakt z doktorem
Piotrem Walerianem. Od tamtego czasu budujemy
model wspétpracy pod wzgledem naukowym, techno-

Pomyst na lepsze jutro
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Rafat Aleksandrowicz, projektodawca,
Akademia SuperBohateréw
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logicznym, a ja kompletuj¢ swoja wiedze pod wzgledem
biznesowym. Tu pojawilo si¢ miejsce na kontake z sie-
cig Anioléw Biznesu. Prezentacje, zdobywanie wiedzy,
kontakt z réznymi osobami, w tym najbogatszymi
w Polsce — to wszystko wzbogacalo moje dos$wiad-
czenie. Jedna z prezentacji przyciagnela mase réznych
inwestoréw. I to doprowadzito nas do momentu, w
ktérym wiedzieliémy co chcemy i jak chcemy, i przeko-
nalo to inwestora, ktdry sfinansowal pierwsza transze.
W pazdzierniku 2012 roku zostala podpisana umowa,
a w grudniu zakorniczony proces inwestycyjny w
pomyst spétki MindGate, w ktérej mam 50%

udzialéw.

R. Co takiego rewolucyjnego jest [EELELEMIE
w produkcie, ze wzbudza zainte-
resowanie inwestorow?
Produkt opiera si¢ na bez-

przewodowej elektroence-
falografii. Méwiac po
ludzku — odbieramy
sygnal pracy mézgu czlo-
wieka bez uzycia kabli, to-
pornego sprzetu, zeli. Polaczenie
z oprogramowaniem mobilnym &
daje olbrzymie mozliwosci pracy
w nurcie terapii EEG biofeedback,
czyli wykorzystujacej biologiczne
sprzezenie zwrotne plynace z pracy mézgu. Dzie-
ki obserwacji pacjent uzyskuje zdolnos¢ wplywania
na wilasna pracge moézgu, na funkcjonowanie ukladu
nerwowego w sposéb na tyle efektywny, ze jest w stanie
poprawi¢ np. swoja koordynacje ruchowa, koncentra-
cje. Jest w stanie pozby¢ si¢ probleméw ze snem, zabu-
rzeniami pamieci, emocjami.

R. A epilepsja?

Przede wszystkim. Sama metoda byfa wynaleziona

SuperBohaterow

[ ]
o W/ K

w latach 60. w NASA. Poczatkowo stuzyla treningo-
wi astronautéw majacemu poprawi¢ ich koncentracje
w misjach kosmicznych. Pod koniec ubieglego wieku
bardzo dobrze przyjela si¢ w srodowisku neuropsy-
chologii w Stanach Zjednoczonych. Zaczgto ja stoso-
waé w epilepsji, odkryto tez mozliwosci leczenia za-
burzeri koncentracji uwagi — rozwigzywanie problemu
ADHD. Przekladajac ta mobilnos¢ w prowadzeniu
terapii na prosty w zyciu produkt zaréwno dla spe-
cjalistéw, jak i uzytkownikéw domowych, chcemy
podbi¢ rynek polski i zagraniczny.

w rodzaju stuchawek, podigczam
smartfona i oglgdam prace mozgu?
Moze Pan oglada¢, moze Pan
gra¢ w gre. Najbardziej atrak-
cyjnym elementem terapii
jest gra. ,Akademia Su-
perBohateréw”, ktéra
opracowali$my, kon-
centruje si¢ na rozwoju
takich  nadprzyrodzonych
umiejetnosci — super wzrok, te-
lekineza, super stuch czy zdolnos¢
latania. Docelowo bedziemy opra-
cowywali nowe gry RPG zwigzane
z ,Akademia SuperBohateréw”.
Podsumowujac: zakladamy urzadzenie, gramy
w gre, a lekarz widzi prace mézgu. Wytwarzamy
nowe polaczenia miedzy neuronami i nastgpuje pro-
ces autoleczenia.

R. Kosmiczna technologia, niesamowita wizja — jak na
to wszystko reagujq inwestorzy? Nie bojg si¢ ryzyka?
Zawsze jest ryzyko, zawsze jest pewnego rodzaju oba-

wa, pewnego rodzaju problem mentalny dla samych in-

westoréw. Jezeli inwestor to ryzyko zaakceptuje, w pro-

R. Czyli zaktadam na glowe cos
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cesie inwestycyjnym bedzie ono minimalizowane przez
odpowiednie sposoby zarzadzania projektem. Pieniadze
nie stanowig zwykle problemu — zawsze si¢ znajda. Pod-
stawowy problem stanowi czas. W Dolinie Krzemowej
s3 fantastyczni menedzerowie, ktdrzy nie raz sparzyli si¢
na biznesach, nie raz stracili swoje pieniadze. Ale tam
jest zupelnie inne nastawieni do porazki. Gdybym w
Polsce powiedzial, ze jest to moja trzecia spétka, niektd-
rzy powiedzieliby: ,,co ty robisz, przegrales, dwa biznesy
ci nie wyszly”. A tam — super, miates odwagg, zeby zain-
westowad, chciales sie rozwijac.

R. Czego zatem oczekuje Pan od inwestora?

Pelnego zrozumienia moich oczekiwar i pelnego za-
angazowania w biznes — wniesienia do§wiadczenia, wspo-
magania w codziennym procesie wzrastania produktu.

R. Udato si¢ znalezé to, czego Pan szukat?

Tak. Wspélpracuj¢ z bardzo duzg ilo$cia ludzi zaan-
gazowanych w ten projekt. Pelen profesjonalizm, jakim
si¢ wykazuja, jest czym$ bardzo atrakcyjnym. Ale ja

F

jestem czlowiekiem bardzo wymagajacym. Gdzie$ tam
si¢ wigc docieramy i poszukujemy wspdlnej drogi. To
jeszcze nie jest pelnia szczescia, ale jest lepiej, niz bylo.

R. Co doradzithy Pan mtodym ludziom z pomystami?

Pierwsze — nie poddawac¢ si¢. Drugie, co jest bardzo
istotne — to nie poddawac si¢. I trzecie — nie poddawa¢
si¢. To sa trzy nieodzowne rzeczy u pomystodawcy. To
jest troche jak z Margaret Mitchell. Napisata jedna po-
wie$¢, ale byla z nig u trzydziestu trzech wydawcéw.
Dopiero trzydziesty czwarty powiedzial, ze to jest 0$
fantastycznego. Dzigki temu ,,Przeminglo z wiatrem”
na zawsze utkwilo w naszej pamieci. Fred Astaire na
pierwszym spotkaniu z agentem dostat notke — nie po-
trafi graé, nie potrafi $piewaé, trochg tariczy. I jeszcze
Einstein, ktéry nie méwit do 4 roku zycia, z jednej
szkoly go wyrzucili, a do drugiej nie przyjeli. I uwaz-
nie shucha¢, co méwi inwestor, chcie¢ si¢ uczyé. Po-
wiem szczerze — w 2009 roku nie mialem zielonego
pojecia o biznesie. A wigc, nie poddawac¢ sig, stucha¢
i cigzko pracowac.

Wschodnia Sie¢ Aniotdw Biznesu



Z Aniolem poza Google’a
— rozmowa z Rafalem Gérnym

Rafat Gérny, projektodawca, zapytanie.pl

R. Czy od samego poczqtku kariery zawodowej byt Pan
przedsigbiorcq?

Nie. jeszcze bedac na studiach podjatem pracg na
etacie w firmie medycznej. Potem przyszta kolej na
wlasna dziatalno$¢ zwiazang z posrednictwem ubez-
pieczeniowo-kredytowym. W 2008 roku przyszlo za-
famanie i musiatem zamkna¢ trzy biura. Potem znéw
pracowalem przez rok na etacie, a nastgpnie przez
cztery lata prowadzitem firmg eventows. I od roku
prowadze zapytanie.pl, poczatkowo jako jednoosobo-
wa dziatalno$¢. Spétka istnieje formalnie od stycznia.

s 1™/,

R. A w jaki sposéb trafit Pan do Wichodniej Sieci Anio-
tow Biznesu?

Przypadkiem. Interesowalem si¢ pozyskiwaniem
$rodkéw od inwestoréw indywidualnych. Przeglada-
jac w Internecie ogloszenia organizacji zajmujacych
si¢ spotkaniami z inwestorami trafitem na oglosze-
nie. Wyskoczyta WSAB, zaczalem czytaé, a potem
zadzwonitem. Wtedy miatem jeszcze taki problem,
ze balem si¢, ze méj biznesplan trafi w niepowotane
rece. Ten projekt istnial w postaci dzialajacego juz
portalu. Otrzymatem zapewnienie, ze nikt nie jest
zainteresowany przejmowaniem cudzych projektéw.
W moim przypadku bylo tak, ze miatem finanse,
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by czgéciowo zrealizowa¢ méj pomyst. Jednak, gdy
pieniadze si¢ skoniczyly trzeba bylo si¢ wspieraé zew-
netrznym finansowaniem.

R. Nalezy Pan do waskiej grupy pomystodawcéw, ktorzy
wystartowali z biznesem, zanim znalezli partnera.
Na czym polega pomyst?

Od zawsze bylem handlowcem. Najtrudniejszym
zadaniem jest pierwszy kontakt, by pozyska¢ klienta.
Przez Krakowskie Przedmiescie przechodza tysiace
ludzi. Ale wylowi¢ tych dwéch, ktdrzy sg zaintere-
sowani nasza ustuga jest bardzo ci¢zko. Dzi$ wszyscy
szukaja wszystkiego w Internecie. Wymyslitem sobie,
ze fajnie byloby zrobi¢ taki serwis, ktéry laczytby
zleceniodawcéw ze zleceniobiorcami. Moze sie na-
suna¢ pytanie, dlaczego nie Google? Bo jest zasmie-
cony. Prosze wpisa¢ fraz¢ ,murarz Krakéw” z inten-
cja zatrudnienia murarza, ktéry wybuduje mi dom.
Pierwsze ogloszenie firmy budowlanej znalaztem na
12 stronie — wezesniejsze miejsca to byly ogloszenia
w sprawie pracy dla murarzy. Przed nami byly ser-
wisy oparte o stowa-klucze, ale one dzialaly bardzo
czesto blednie.

R. Zatem, czym wyréznia si¢ serwis zapytanie. pl?

U nas zasada jest prosta — zaznacza si¢ checkboxy.
Kiedy firma budowlana i klient zaznacza taki sam
checkbox, sg juz skojarzeni. Wtedy wystarczy wypisac,
co cheg wybudowad, dolaczy¢ projekt, zaznaczy¢ wo-
jewddztwo, z ktdrego cheg otrzymaé oferty i klikna¢
»wyslij”. Moje zapytanie trafia tylko do okreslonych
firm. Placa firmy, ktére sq w serwisie, za mozliwo$¢
otrzymywania takich zapytaii ofertowych. Roczny
abonament za nasze ustugi to mniej wigcej 500 zt net-
to. Najwiecej zapytan jest z branzy budowlanej — jed-
nej sposréd dwunastu branz.

R. Wjaki sposéb pomdgt Panu inwestor? Kiedy si¢ pojawit?

WystartowaliSmy z czterema branzami. Inwestor
pomdéglt w przebudowaniu serwisu. Przede wszystkim
wnidst kapital, ale chce si¢ w przysztosci zaangazowacd
w rozw6j firmy. Nie jest wigc typowym pasywnym
inwestorem, ktéry wyktada pieniadze, a potem czeka
tylko na zwrot. Jestesmy mlodym tworem, ale w Lu-
blinie bylo juz o nas slycha¢. Byly reklamy w mediach,
pojawilismy si¢ na targach budowlanych. Od lutego
wychodzimy w Polske, mamy swéj dziat telemarketin-
gu, ktéry ma za zadanie sprzedawaé abonamenty.

R. Najtrudniejszy moment w projekcie. ..

Inwestor powiedzial ok, przygotowujemy si¢ do
podpisania umowy i ztamal kregostup. Lezal przez 2
czy 3 miesiace w szpitalu. To byt najtrudniejszy mo-
ment, bo i inwestor, i my zadawaliémy sobie pytania,
czy zostajemy w takim skladzie, czy szukaé kogo$ da-
lej. Projekt si¢ op6znit — plan byt taki, ze startujemy
we wrzesniu. Inng trudnoscia bylo to, ze trzeba bylo
poprawia¢ bledy programistyczne. Inwestor byt po-
trzebny do kampanii marketingowo-reklamowej, a tu
trzeba bylo poprawia¢ sprawy techniczne.

R. Komu polecitby Pan WSAB?

To jest trudne pytanie. Na to naklada si¢ specyfika na-
szego regionu. WSAB polecam osobom, ktére maja pro-
jekty bardzo dobrze przygotowane, albo juz w fazie roz-
ruchowej i osobom, ktdre szukajg inwestora z relatywnie
niewielkimi pienigdzmi, na pewno nie miliony ztotych.
Trzeba tez przetama¢ bariery mentalne, ze inwestor nie-
koniecznie chee przeja¢ nasz biznes, bo ma dwa lub trzy
whasne i poswigca czas na zajmowanie si¢ nimi.

R. Jakq ma Pan wizje praysztosci projektu?

Fajnie byloby, gdyby ktos zechcial nas wykupi¢, po-
wiedzmy, po pieciu, siedmiu latach — inwestor bran-
zowy, fundusz inwestycyjny — i zaproponowal duze
pieniadze.

Wschodnia Sie¢ Aniotdw Biznesu
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— rozmowa z Piotrem Zelisko

R. Prowadzi Pan od wielu lat firme informatyczng
w Chetmie. Jak znajduje Pan czas, zeby by Aniotem
Biznesu?

To trochg jak w starym dowcipie. Tak w wielkim
skrocie: cztowiekowi skarzacemu si¢ na brak miejsca w
domu rabin kazat kupi¢ kury, kozg, a potem je sprze-
da¢. Na koniec uslyszal: rabbi, ja ci dzigkuje — mam
teraz tyle miejsca w domu! Podob-
nie jest z czasem. Jezeli miatbym
go bardzo duzo, podejrzewam, ze
trudno byloby go znalezé.

R. Sam zgtosit si¢ Pan do WSAB-u,
cgy tez kros Pana naméwit?

To byt zupelny przypadek. Dy-
rektor Lubelskiej Fundacji Rozwoju
trafit do mnie w zupelnie innej spra-
wie. ZaczeliSmy rozmawiaé i oka-
zalo sig, ze dziatalnos¢ Sieci Aniotéw
Biznesu pokrywa si¢ z moimi aspi-
racjami przekazywania do$wiad-
czenia innym przedsi¢biorcom. Za-
czelismy wspolpracowad, a teraz sg
juz jakies efekty koncowe.

R. Co zadecydowato o wyborze projek-
todawcy?

Kilka czynnikéw. Uczestniczytem w wielu spotka-
niach Wschodniej Sieci Aniotéw Biznesu. To nie byto
tak, ze zobaczylem prezentacje projektu i uznatem —
to jest to. Decyzj¢ podjatem z czasem. Na pewno po-
mogla znajomos¢ branzy, dzigki ktérej tatwiej jest mi
oceni¢ ryzyko. Poza tym po kilku rozmowach stwier-

Piotr Zelisko, inwestor

dzilem, ze ludziom, ktdrzy stoja za projektem zapy-
tanie.pl, mozna zaufaé. Te dwa czynniki sprawily, ze
zaczeliémy rozmawiac o konkretach.

R. Na jakie czynniki zwricithy Pan uwage przyszlym

Aniotom Biznesu?

Podejmujac decyzjg o wejsciu w jakikolwiek projeke,
przede wszystkim zwracam uwagg
na zespdt ludzki, ktéry stoi za tym
projektem, ktéry wykona ciezka,
katorznicza prace rozwiniecia start-
-up'u do normalnie funkcjonujace-
go przedsicbiorstwa. Sam projekt,
jak to mawial jeden z moich kole-
g6w, wyceniam zawsze na ztotéwke.

R. Czym sig¢ powinien charakteryzo-
wad taki zespot?

Zaskoczyt mnie Pan. Nigdy si¢
nad tym nie zastanawialem. Reagu-
je raczej intuicyjnie — potrafig oce-
ni¢é, czy zesp6t ma szanse, zeby zre-
alizowa¢ dane cele, ale nie potrafig
tego nazwa¢. Musialbym si¢ glebiej
zastanowic.

R. jaka jest prawda o Polsce wschod-

niej? Jestesmy skazani na zacofanie, czy tez przeciwnie

— jak twierdzq niektdrzy — thwi w nas wielki potencjat?
Sytuacja gospodarcza kraju jest bardzo trudna,

a nasz region i tak ma spore problemy, by doréwna¢
czgsci Polski po drugiej stronie Wisty. Ale wschéd ma
pewne cechy, dzigki ktérym przedsigbiorczo$¢ moze

Wschodnia Sie¢ Aniotdw Biznesu



si¢ rozwijaé. Ja zainwestowalem w biznes, ktory w odmiejscowiony. asz rynek to cab raj. Majac wie-
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Elektroniczna wymiana débr
— rozmowa z Szymonem Surma

-

Szymon Surma, projektodawca, R. Skqd si¢ biorg pomysty na biznes?
Z czystej potrzeby. Gléwna zacheta byly fundusze

i che¢ prowadzenia whasnej firmy oraz wdrozenie cze-
go$ innowacyjnego na rynku, a takze bycie rozpozna-
walnym, nie tylko ze wzgledu na sam biznes, ale i naz-
wisko. Uznalem, ze po kilku latach zatrudnienia jako
zwykly pracownik sprébuje szczgdcia z czyms whasnym.

Zone Connection sp. z 0.0.
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R. Jak dtugo pracowat pan na etacie?

Okolo szesciu, siedmiu lat. Moze to niedtugo, ale
musz¢ przyznaé, ze jezeli chodzi o doswiadczenie
z réznych branz, troch¢ go juz zdobylem. Zaczyna-
fem od transportu, przez bankowo$¢ po branze zwia-
zang z moda. W ciagu ostatnich trzech lat skupitem
si¢ gléwnie na reklamie internetowej i zauwazyltem w
tym bardzo duzy potencjal. W zwiazku z tym skupi-
fem si¢ na obszarze handlu w Internecie. Z racji tego,
ze prowadze duze kampanie dla bankowosci, ubezpie-
czeni i branzy motoryzacyjnej w Polsce, zdecydowalem
si¢ na zaspokojenie rynku, w ktérym widze duza luke.
Mysle o rozwiazaniach barterowych.

R. Gdzie Pan zdobyt wiedze?

W Internecie. Reszta przyszta na bazie wlasnego han-
dlu w sieci. Od sprzedazy na Allegro, przez finansowa-
nie sprzedazy kredytami. Zauwazytem, ze klient, z racji
niewystarczajacej ilosci pieniedzy, nie moze zrealizowaé
swojej opcji zakupowej. M6j pomyst to platforma, kté-
ra w pewnym sensie bedzie zastgpowata fundusze i wy-
korzysta nasze ustugi, ktére mozemy zaoferowaé. Czes¢
kwoty wplacimy w postaci gotéwki, a reszt¢ bedziemy
mogli splaca¢ w postaci zobowiazan, niekoniecznie
skierowanych w strong tej samej osoby, od ktérej cos
nabyli$my. To taki barter wielopoziomowy.

R. Co z zabezpieczeniami?

Na rynku business-to-business wszystko jest zabez-
pieczone fakturami. Osoby prywatne musza podad
zabezpieczenia, zanim beda mogly wykorzysta¢ w stu
procentach mozliwosci systemu.

R. Wyglada na ro, ze jest Pan osoba, ktéra wie, czego
chee. Po co wigc Panu Aniot?

Zeby chronit. Mysle tu o know-how Aniota oraz
pomocy finansowej. Sama wycena systemu siega kwot,
ktérymi nie dysponuije. I przede wszystkim wsparcie me-
rytoryczne osoby do$wiadczonej, ktéra wdrozyla wiele

przedsiewzieé, czesto nie tylko w kraju i moze si¢ wyka-
za¢ znajomoscia rynku i odpowiednimi kontaktami.

R. Czyli cos, czego bank Panu nie da.

Banki niechetnie patrza na start-up’y. Probowalem
szuka¢ finansowania przez banki, ale trwalo to prawie
dwa lata i zakoriczylo si¢ fiaskiem. Najszybsza droga
okazalo si¢ poszukiwanie $rodkéw w funduszach za-
lazkowych. Zaczynalem w Krakowie, potem trafitem
do Warszawy, az wreszcie udalo si¢ znalez¢ odpowied-
niego partnera w Lublinie.

R. A jak Pan trafit do Wschodniej Sieci Aniotéw Biznesu?

Zlozylem wniosek internetowy. Dostatem zapro-
szenie na prezentacje, najpierw na kilka spotkart we-
ryfikacyjnych, potem na szkolenie, m.in. jak dobrze
zaprezentowaé projekt przed inwestorami. Podczas
spotkania z inwestorami jeden z nich przychylnie
spojrzal na moja osobg i pomyst. To byl czerwiec 2012
roku. Wspétpraca trwa wigc juz blisko rok.

R. Jakie sq efekty tej wspotpracy?

Po kilkumiesigcznych analizach dla bezpieczenstwa
inwestora zdecydowali$my si¢ na zlecenie opracowania
opinii o innowacyjnosci oraz na wyceng tego pomystu
metoda DCE ktére byly zaméwione i sfinansowane
przez WSAB. Projekt juz na wstepie okazat si¢ innowa-
cyjny i oplacalny, jezeli zostanie zrealizowany wedlug
ustalonych zasad. Uznaliémy, ze Lublin bedzie dosko-
naly siedzibg dla spélki, poniewaz wykonawca opro-
gramowania bylaby firma z Lublina. Potem zabrali$my
si¢ ostro do pracy. Oczywiscie pojawily si¢ problemy.
Muszg przyznad, ze wstepnie projekt wygladat bardzo
innowacyjnie i byl przejrzysty dla wszystkich. Przy prze-
noszeniu zalozen na papier przed oprogramowaniem
okazalo sig, ze wiele elementéw trzeba poprawi¢, a tak-
ze odwrdci¢ kilka modeli biznesowych, by ograniczy¢
ryzyko dla inwestora i dla mnie, jako projektodawcy.
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R. Co doradzatby Pan nasladowcom? Czym ryzykuje
w Pasistwa projekcie Aniot, a czym ryzykuje Pan?
Dla inwestora podstawowym ryzykiem jest oczy-

wiscie mozliwos¢ utraty $rodkéw. Z mojej strony

to ograniczone $rodki, czas, pomysl. Aby pozyska¢

Aniola, podstawowa cechg jest wiara w pomysl, a po

drugie — nie poddawanie si¢. Prawie dwa i pé6t roku

biegatem z pomystem i nie udalo mi si¢ znalez¢ in-
westora. Stukalem do drzwi 6-7 oséb w ciagu trzech
lat. Niestety, ryzyko okazywalo si¢ zbyt duze. Trzeba
odpoczaé, gdzie$ pojechal, a potem zaczaé od nowa.

Pomysl z czasem ewoluowal, nabral dodatkowych wa-

loréw. Efektem kodicowym bylo znalezienie inwestora

i przejscie do dzialania.

R. Kiedy bedzie mozna skorzystad z systemu barterowego?

Mamy jeszcze przed sobg kilka waznych decyzji.
Bedziemy zmniejsza¢ budzet wyjsciowy, naklady na
reklame, tworzy¢ prototyp systemu, by wdrozy¢ go
na rynku. Chcemy sprawdzi¢, jak system si¢ przyjmie
i jaki bedzie stosunek korzysci do kosztéw. Nieunik-
nione jest tez korzystanie z innych §rodkéw. Poczatek
przysztego roku bedzie optymistycznym terminem.
Rok temu zaktadalismy, ze bedzie to czerwiec, ale jak
to w biznesie, powstaja opdznienia. Jesli ma si¢ dobre-
go Aniota Biznesu, mozna pokona¢ trudnosci, wigc
jestem na dobrej drodze.
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Metodyki zarzadzania projektami podkreslaja, ze
elementem nieodzownym do pelnej realizacji jest pod-
sumowanie zawierajace m.in. wnioski i uwagi, pozwa-
lajace na podzielenie si¢ doswiadczeniami z innymi.
Dlatego, na podstawie ankiet oraz wywiadéw z benefi-
cjentami przygotowalismy list¢ spostrzezer, ktore moga
by¢ przydatne zar6wno pojedynczym inwestorom czy
projektodawcom, jak réwniez
instytucjom, ktére chcialyby w
przysztosci podjaé si¢ podobnego
wyzwania.

1. Promocja i upowszechnianie
idei business angels

Dobrze ocenionym pomy-
stem bylo skierowanie otwar-
tych spotkan informacyjnych do
konkretnych grup branzowych, np. w ramach spo-
tkari typu BarCamp — Lublin IT. Szczegélnie istotne
okazalo si¢ dostosowanie prezentacji do potrzeb danej
grupy. Widoczny jest tez efekt promowania spotkan
przy uzyciu Facebook’a, co odzwierciedla liczba oséb
powotlujacych si¢ na to zrédlo. Najwicksza jego zaleta
okazal si¢ bardzo niski koszt reklamy dla Sieci przy
jednoczesnym wysokim wspétczynniku trafienia do
grupy docelowe;j.

Uczestnicy spotkari otwartych (w mniejszym stop-
niu uczestnicy WAI) podkreslili duze oczekiwanie
uzupetniania prezentacji o przyklady dzialan w pro-

Inwestowanie jest jak
wchodzenie po drabinie, kazdy
wie jak to sie robi, lecz nie kaz-

dy wie, gdzie jg przystawic.

jekcie: przyklady realizowanych inwestycji, whasciwie
i niewlasciwie opisanych projektéw, case’y sukceséw
we WSAB. Istotne w prezentacji byly tez: doklad-
na droga pomystodawcy/inwestora w projekcie,
kolejne etapy dzialad, przystugujacy rodzaj wspar-
cia (analizy, ekspertyzy, szkolenia), zasady przydzie-
lania, itp. Konkretny przyklad warto zamiesci¢ na
stronie sieci business angels, np.
w postaci atrakcyjnej animagcji.
Zawarto$¢ powinna mozliwie
wiarygodnie przedstawi¢ his-
torie pomystodawcy i inwesto-
ra, z czym przychodza, jakie
etapy w projekcie ich dotycza,
co dzieje si¢ dale;.

Warren Buffet

Odpowiedzi uczestnikéw spo-
tkai otwartych sugeruja, ze na
spotkania przychodzi wiele oséb
zainteresowanych dotacjami na otwarcie wlasnej dzia-
falnosci gospodarczej. Juz promujac spotkania tego typu
warto zaznaczy¢, ze funkcjonowanie Sieci Aniotéw Biz-
nesu polega na czyms innym.

W trakcie realizacji projektu podjeto decyzje o ,face
liftingu” strony internetowej (www.wsab.org.pl). Zmia-
ny polegaly m.in. na dostosowaniu wizualizacji do
aktualnych trendéw, doborze tresci do potencjalnych
odbiorcéw, w tym m.in. do ludzi miodych. Dobrym
pomystem okazalo si¢ intro (z tatwa mozliwoscia po-
miniegcia) oraz czytelny podzial na strefe projektodawcy
i inwestora.
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2. Gotowo$¢ inwestycyjna inwestoréw i projektodawcéw

Inwestorzy WSAB wskazywali na dosy¢ duza moz-
liwo$¢ pozyskania pieniedzy z rynku pomimo po-
wszechnej opinii o glebokim kryzysie gospodarczym.
Jako wiekszy problem wskazywali natomiast brak cie-
kawych pomysléw oraz niedostateczne kompetencje
projektodawcéw i niedostateczne przygotowanie pro-
jektéw inwestycyjnych.

Szkolenia specjalistyczne s wysoko oceniane przez
uczestnikdw. Dobra metoda zwickszenia ilosci uczest-
nikéw jest wprowadzenie obowiazku udziatu w szko-
leniach dla wszystkich pomystodawcéw przyjetych do
projektu. W kazdej grupie szkoleniowej bardzo istot-
ny jest modut dotyczacy biznesplanu i umiejetnosci
prezentacji — dwdch jakze waznych czynnikéw wply-
wajacych na sukces projektu, a niestety czgsto sprawia-
jacych problemy. Warto stworzy¢ elektroniczny, atrak-
cyjny podrecznik dla tych dwéch tematéw i umiesci¢
go na stronie Sieci.

Analiza odpowiedzi uczestnikéw spotkari otwar-
tych wskazuje, ze pomystodawcom potrzeba przede
wszystkim wsparcia samego pomystu. Projektodawcy
nie s3 pewni, czy ich pomysl ma sens, czy jest szansa
na jego realizacj¢? Rozmowa z doradca na wstgpnym
etapie moze by¢ dla nich nawet wazniejsza niz analizy
czy ekspertyzy.

Uczestnicy szkoleri specjalistycznych i spotkar otwar-
tych zwracaja uwagg na problemy z opracowaniem biz-
nesplandéw i wskazuja potrzebe wsparcia ze strony WSAB
w tym zakresie. Instytucjom prowadzacym Sie¢ Anioléw
Biznesu rekomendujemy zamieszczenie na stronie inter-
netowej, oprécz wzoru formularza biznesplanu, porad-
nika jego wypelniania. Dodatkowo podczas planowania
szkolen dla pomystodawcéw Sieci nalezy zwrdci¢ uwage
na praktyczne aspekty zwiazane z opracowaniem bizne-
splanéw, w szczegdlnosci czgsci finansowe;.

Wspdlpracujacy eksperci wskazywali niejednokrot-
nie na dosy¢ istotne braki w dokumentacji projektowe;j,
w szczegblnosei braki analiz i prognoz finansowych.
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Bez tych dokumentéw niemozliwa jest pelna ocena
projektu przez inwestora. Biznesplany poddane oce-
nie zawieraja zazwyczaj niedostateczne informacje na
temat planowanych przychodéw, rynku, sprzedazy,
polityki cenowej. Rzadko spotyka si¢ pelna analizg
efektywnosci finansowej, analizg rentownosci sprze-
dazy, rentownosci inwestycji. Kolejny problem dla
projektodawcéw stanowi analiza sprzedazy — zwykle
otrzymuja oni ogdlne, zbiorcze informacje nt. pla-
nowanych przychodéw z niedostatecznym uzasad-
nieniem przyjetych prognoz. Dobra prakeyka jest za-
mieszczenie przykladowych analiz przedstawiajacych
oczekiwane wskazniki i sposéb ich opracowania.

3. Ekosystem inwestycji na wczesnym etapie.
Wspélpraca i relacje z sieciami business angels,
funduszami seed/venture capital

W trakcie realizacji projektu nawiazano wspétprace
z wieloma Sieciami Aniotéw Biznesu oraz funduszami

seed / venture capital 7 Polski, jak réwniez z zagrani-
cy. Wsp6lprace partnerska nawiazano m.in. z Siecig
Anioléw Biznesu Amber utworzong przez Polska Fun-
dacje Przedsigbiorczosci, Lewiatan Business Angels
oraz Business Angel Seed Fund.

Jednym z przykladéw efektywnej koegzystencii
WSAB z funduszami zalazkowymi byla wspétpraca
z Centrum Innowagji i Transferu Technologii Lubel-
skiego Parku Naukowo Technologicznego Sp. z o.0.
Centrum realizuje projekt ,Zainwestujmy w inno-
wacje - Inkubator Technologiczny”, w ramach kté-
rego przeznacza $rodki finansowe na inkubacj¢ oraz
na inwestycjc w nowo utworzone przedsigbiorstwo
innowacyjne (w formie objecia udziatléw). Zaangazo-
wanie takiego funduszu (gypu seed capital) w projekt
znajdujacy si¢ w Sieci moze znaczaco zmniejszy¢ ryzy-
ko finansowe inwestycji dla potencjalnego inwestora
prywatnego, a baza pomystodawcéw moze stanowié
bardzo ciekawa ofert¢ dla funduszu poszukujacego in-
nowacyjnych pomystéw na biznes.

Raport Dobrych Praktyk
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Instytucjonalna wspélpraca partnerska i nawiazane
osobiste relacje z przedstawicielami innych sieci busi-
ness angels, funduszami seed/venture capital s3 bardzo
przydatne nie tylko w biezacej pracy personelu i wy-
mianie do§wiadczen, ale daja réwniez samym projek-
todawcom mozliwos¢ pozyskiwania nowych, atrakeyj-
nych Zrédel finansowania gwarantujac dalszy rozwdj
ich przedsiewzigé.

4. Model funkcjowania sieci business angels.
Relacje: inwestor — sie¢ — projektodawca

»otworzy¢ przestrzen zaufania”. Obie grupy uczest-
nikéw wykazuja potrzebe lepszego poznania drugiej
strony. Inwestorzy postulujq wicksza ilo$¢ spotkar,
takze nieformalnych, z pomystodawcami, ktorzy
z kolei podkreslaja, ze chcieliby pozna¢ wymagania
inwestoréw. Dla zrozumienia powodéw takich zacho-
wan nalezy pamigta¢ o braku zaufania i strachu przed
zdradzeniem pomystu, mogacym niszczy¢ potencjal-
na wspoiprace. Warto wiec z obu stron, od poczatku
udziatlu w projekcie, dba¢ o atmosferg zaufania. Na-
lezy pamigtaé, ze to przedstawiciele Sieci ja kreuja,
a ich slowa majg moc sprawcza. Trzeba wigc zadba¢
o to, zeby w opisie projektu i prezentacjach ukazywa¢
i klas¢ nacisk na to, ze w idei sieci typu business an-
gels zaufanie jest nieodzowne. Jedynie ono pozwala na
prawdziwa wspélprace i synergie. Nalezy promowac
takie postawy, ulatwial je przez stworzenie wigkszej
mozliwosci kontaktu, zwlaszcza nieformalnego, po-
przez zapoznanie obu stron ze sobg i ukazywanie ich
na réwnych pozycjach. Sam temat negocjacji mozna
oprze¢ na nurcie negocjacji otwartych, a nie tylko ,,tri-
kéw negocjacyjnych” czy ,technik perswazji”. Zapew-
nienie zaufania w sposéb formalny moze takze leze¢

po stronie samego projektu. Najlepiej bytoby, gdyby
pomystodawcy oddajac swéj pomyst w rece Inwesto-
ra mieli $wiadomo$¢, ze jest on tez chroniony przed
przywlaszczeniem przez inne osoby.

Inwestorzy WSAB sugeruja zwigkszenie liczby
spotkan we wlasnym gronie oraz zwigkszenie liczby
prezentacji projektéw inwestycyjnych. Optymalna
czgstotliwo$é spotkan, sugerowana przez inwestoréw
to jedno spotkanie w miesigcu. Forma spotkar i pre-
zentacji nie zostata wskazana przez inwestoréw i moze
zosta¢ dobrana wedlug mozliwosci i potrzeb sieci.
Sugerowane byly m.in. rozwigzania takie jak ,$niada-
nie z inwestorem’, wieczorne prezentacje projektéw
w biurze WSAB. Dotychczasowe spotkania, odby-
wajace si¢ co kilka miesi¢cy, niedostatecznie angazuja
inwestoréw i nie pozwalaja na wystarczajace zaangazo-
wanie w Sie¢. Comiesigczne spotkania umozliwityby
biezace zapoznawanie si¢ inwestoréw z najlepszymi
projektodawcami oraz poglebianie wzajemnego za-
ufania, poniewaz dopiero dyskusje merytoryczne na
temat projektéw pokazuja inwestorom ich realne do-
$wiadczenie i wiedzg¢ na temat inwestycji.

Bardzo cennym zasobem dla inwestoréw jest moz-
liwo$¢ wzajemnej wymiany wiedzy i doswiadczen.
O wiele cenniejsze dla inwestoréw sa uwagi partne-
ra (praktyka), niz nawet najlepsza wiedza akademic-
ka czy tez doswiadczenia zagraniczne, poniewaz maja
bezposrednie przetozenie na prowadzenie biznesu na
terenie wojewddztwa czy regionu.

Podczas spotkan w ramach Wieczorowej Akademii
Inwestora w Lublinie inwestorzy bardzo pozytywnie
zareagowali na propozycje wsp6lnych koinwestycji
w ramach grupy. Poczatkowa faza rozwoju WSAB
skutkowala tym, iz w gronie inwestoréw nie bylo oséb
posiadajacych doswiadczenie w prywatnych inwesty-
cjach kapitalowych. Mozliwo$¢ roztozenia ryzyka in-
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westycji na kilka os6b okazala si¢ bardzo atrakcyjna.
Dodatkowo inwestorzy zwrécili fakt na mozliwos¢
uczenia si¢ od siebie wzajemnie oraz uzupelniania
si¢ w sprawach biznesowych i branzowych. Potwier-
dzeniem zainteresowania utworzeniem grupy byly
wstepne deklaracje zaangazowania konkretnych $rod-
kéw pienigznych, tak aby grupa posiadata okreslong
zdolnos¢ inwestycyjna, ktéra w ramach potrzeb po-
szczegblnych projektéw moze by¢ zwigkszana. Obec-
nie dazymy do opracowania formuly funkcjonowania
tego typu grupy inwestoréw (syndykatu) w ramach
WSAB.

Wschodnia Sie¢ Anioléw Biznesu, podobnie jak
czg$¢ z innych sieci w Polsce, stoi obecnie przed du-
zym wyzwaniem. W wigkszo$ci przypadkéw ich do-
tychczasowa atrakcyjno$¢ na rynku i aktywnos¢ byla
w gléwnej mierze uzalezniona od pozyskania wspél-
finansowania ze srodkéw Unii Europejskiej. Majac na
uwadze zapisy w dokumentach programowych dot.
planowanych instrumentéw wsparcia przedsigbior-
czosci w ramach nastgpnego okresu funduszy struktu-
ralnych UE na lata 2014-2020 bedzie to z pewnoscia
kolejna szansa na wzmocnienie i rozwéj potencjatu in-
stytucjonalnego sieci business angels w Polsce. Jednakze
do tego czasu sieci aniotéw biznesu beda musialy za-
proponowa¢ rézne, w tym réwniez rynkowe modele
wspOlpracy ze swoimi projektodawcami i inwestora-
mi. To czy im si¢ to uda, zaleze¢ bedzie w gtéwnej
mierze od dotychczasowych doswiadczen, posiada-
nych relacji czy potencjatu nie tylko samej grupy, ale
i instytucji prowadzacej Siec.

Podsumowujac pierwsze do$wiadczenia Lubelskiej,
a nast¢pnie Wschodniej Sieci Aniotéw Biznesu, moz-
na z nadzieja oczekiwa¢ na kolejne ,anielskie inwesty-
cje” po prawej stronie Wisly.
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Poszukuja Aniola Biznesu...

Wybrane projekty WSAB

Ponizej prezentujemy kilka projektéw, ktdre dzigki wsparciu WSAB rozwijajg si¢. Projekty te s3 gotowe pod
wzgledem inwestycyjnym i nadal szukaja swojego Aniota Biznesu.

Produkcja i regeneracja precyzyjnych Przedmiotem projektu jest produkcja i regeneracja precyzyj-

narzedzi diamentowych nych narzedzi diamentowych, stuzacych do obrébki ubytkowej
wykonywanych z kilku rodzajéw diamentu: naturalny, HPHT,
PKD i PCBN. Projekt zaklada zakup pelnego parku maszyn
0 najwyzszym stopniu zaawansowania technologicznego, co po-

DIAMANTECH zwoli konkurowa¢ z czoléwka $wiatowa. Stale rosnacy popyt na
narzedzia diamentowe i niewielka ilo§¢ producentéw tworzy nisze
pomystodawca: Rafat Maciqg rynkowa, ktéra daje olbrzymie mozliwosci rozwoju.
www.diamantech.pl
energyBIS — Innowacyjny system informatyczny do energyBIS to innowacyjny system informatyczny pozwalajacy na
monitorowania efektywnosci wykorzystania energii monitorowanie efektywnosci wykorzystania energii, modelowanie
i prognozowanie zuzycia i kosztéw, analiz¢ istniejacych taryf oraz
/‘ \ poréwnanie efektywnosci energetycznej organizacji na tle innych
‘l/ E n M Spm: sKa zakladéw. System uzupelnia istniejace systemy o nowe mozliwosci,
! pozwalajace, np. na zarzadzanie popytem u odbiorcéw, udostep-
pomysfodawca: Marcin Trojnacki gia daiTZ dotycza,ci1 zuz'yci'ka?nergii oraz poz}\;vala na @rowa&enie
anych do ch czynniké ajacych na zuzycie.
wwwenms.pl ych dotyczacych czynnikéw wplywajacys y
Oslona lecznicza Inteligentny zestaw terapeutyczny (i-ZT) to innowacyjna ostona
Inteligentny zestaw terapeutyczny (i-ZT) lecznicza (OL) na bazie nanostruktur weglowych, przeznaczona do

opatrywania ran réznego pochodzenia i rodzajéw (pourazowych,
pochorobowych i pooperacyjnych), potaczona jest z nanosensorem
stuzacym do detekji i identyfikacji w czasie rzeczywistym mikroor-
ganizméw kolonizujacych rany. Zestaw typu i-ZT nie jest produko-

pomysfodawca: LABORATORIUM B+R Sp. Z 0.0. wany w $wiecie. Celem projektu jest opracowanie oraz wdrozenie do
produkji i-ZT. Projekt zaktada zbudowanie linii produkcyjnej oraz
wyposazenie laboratorium kontroli jakosci w ultranowoczesna apa-
rature badawcza.
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O3Solutions — odkazanie mikrobiologiczne
produktéw zywnosciowych

SOLUTIONS

pomystodawca: drinz. Maciej Balawejder

alTrader — system analityczno-inwestycyjny

alTrader

pomystodawca: Mateusz Gronkowski

ORBIPOWER - nowatorski sprzet do éwiczen

s of

pomystodawca: Mariusz Panek
www.orbimed.pl

Motoryzacyjne systemy bezpieczeristwa AEDO i SECS

HERNCWVD - HA
NW TECH

pomystodawca: Zygmunt Nowak, Wiestaw Nowak, Janusz Nowak

www.nwtech.pl

genum

pomystodawcy: Tomasz Czernecki, Adam Kuzdralifiski

O,Solutions to projekt komercjalizacji wynikéw badan nauko-
wych nad innowacyjna metoda wykorzystania gazowego ozonu do
oczyszczania owocow z pozostatosci pestycydéw oraz odkazania
mikrobiologicznego produktéw zywnosciowych, m.in. zbé6z, ziét
i jajek. Metoda z powodzeniem zastapi¢ moze dotychczas wyko-
rzystywane, inwazyjne i mniej obojetne dla zdrowia i $wiadomo-
§ci pro-ekologicznej, metody. Badania wykazaly duza skutecznos¢
metody w prezentowanym zakresie zastosowan.

alTrader to projekt innowacyjnej internetowej aplikacji prze-
znaczonej dla ludzi zainteresowanych projektowaniem, tworze-
niem oraz testowaniem wiasnych automatycznych systeméw ana-
litycznych i inwestycyjnych. Kazdy uzytkownik serwisu otrzyma
wlasnego ,robota” czyli program, ktérego bedzie mdgt nauczy¢
wlasnej strategii inwestycyjnej. Program po przyswojeniu jej be-
dzie w stanie przeanalizowa¢ jej mocne i slabe strony, a nastgpnie
ja udoskonalié¢.

Projekt zaklada wytwarzanie, sprzedaz i promocje uniwer-
salnych lub dedykowanych, opatentowanych na polskim rynku
urzadzen do ¢wiczen z oporem §lizgowym: Platforma, Fotel, Ste-
per, Rotor. Wykonywane ¢wiczenia wedtug rewolucyjnej metody
opracowanej przez prof. Vincenta Caiozzo, pomagaja ksztattowaé
sylwetke w krétkim czasie. Gléwna mysl metody: ,Najbardziej
efektywny trening to nie ten najdtuzszy czy najciezszy, ale ten naj-
madrzejszy”.

Innowacyjne na skalg $wiatows systemy bezpieczeristwa AEDO
i SECS stuza do uwalniania ofiar wypadkéw z rozbitych pojazdéw.
Opatentowane zostaly w Polsce, USA, EU i Hong Kongu. System
AEDO (Automatic Emergency Door Opening) otwiera zabloko-
wane drzwi pojazdéw, natomiast system SECS (Seatbelt Emergen-
cy Cutting System) przecina zapigte pasy bezpieczeristwa. Obydwa
systemy sg sterowane przez elektroniczny ukdad sterujacy, ktéry po
wypadku uruchamia ich dzialanie.

VitaGenum to projekt innowacyjny z pogranicza genetyki,
dietetyki i zdrowego stylu zycia. Projekt ten zaklada wykonywanie
ustug oznaczania genotypu czlowieka powiazanego z otyloscia lub
innymi predyspozycjami. Projekt odpowiada na coraz wigksze za-
interesowanie spoleczeristwa zdrowiem i zdrowym trybem zycia. U
podstaw realizacji tego pomyshu leza najnowsze badania naukowe
oraz specjalistyczna wiedza pomystodawcéw.
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Lider projektu

Lubelska Fundacja Rozwoju

Lubelska Fundacja Rozwoju (LFR), jedna z pierw-
szych Agencji Rozwoju Regionalnego w  Polsce,
powstata we wrzesniu 1991 roku. Zostala utworzo-
na z inicjatywy instytucji zaangazowanych w rozwoj
gospodarczy wojewddztwa lubelskiego. Misja Lubel-
skiej Fundacji Rozwoju jest wspieranie rozwoju go-
spodarczego Regionu Lubelskiego, a w szczegdlnosci
podejmowanie dziatari na rzecz sektora mikro, malych
i $rednich przedsi¢biorstw.

Ushugi $wiadczone przez LFR to m.in.:
*  udzielanie dotagji z funduszy Unii Europejskiej,
* ushugi finansowe: porgczenia kredytéw, pozyczki,
inwestycje kapitalowe oraz Sie¢ Anioléw Biznesu,
* ustugi informacyjne, doradcze i szkoleniowe,
* uslugi w zakresie wspierania innowacyjnosci
i transferu technologii.

W trakcie dtugoletniej wspdlpracy z samorzadami
Fundacja rozwingla sie¢ wyspecjalizowanych instytu-
¢ji wspierania przedsi¢biorcow dzialajacych w mia-
stach wojewddztwa lubelskiego jako oddzialy badz
struktury zalezne LFR.

Potwierdzeniem wiodacej pozycji Fundacji wéréd
instytucji otoczenia biznesu w regionie byt fake wska-
zania LFR do pelnienia roli Regionalnej Instytucji Fi-
nansujacej (RIF) dla kolejnych edycji programu Phare,
jak rowniez podczas wdrazania Funduszy Struktural-
nych Unii Europejskiej w okresie programowania na
lata 2004-2006 oraz 2007-2013.

Fundagja realizuje swoja misj¢ poprzez pozyski-
wanie i wdrazanie projektéw pomocowych finan-
sowanych ze zrédel zewngtrznych. W czasie ponad
20-letniej dziatalnoéci Fundacja zrealizowala okoto
200 projektéw w ramach dostgpnych programéw po-
mocowych, dofinansowywanych gléwnie z funduszy
unijnych.

Fundacja posiada akredytacje Krajowego Systemu
Ustug (KSU) dla MSP w zakresie ustug informacyj-
nych i doradezych. Ustugi realizowane przez LER sa
zgodne z systemem jakosci serii ISO 9001:2008.

Zapraszamy do wspdlpracy

HET | KRAJOWY
M ) |SYSTEM
USLUG
kﬁfwzﬂ—
lubelskie

Lubelska Fundacja Rozwoju
Adresy do korespondencji: Rynek 7, 20-111 Lublin, tel. 81 528 53 00, fax 81 528 53 03
ul. Tomasza Zana 41, 20-601 Lublin, tel. 81 528 53 50, fax. 81 528 53 52

HUREAL VERITAS
ul. Konrada Wallenroda 4c, 20-607 Lublin, tel. 81 528 43 00, fax. 81 528 43 02 Carrtilit wirma

www.lfr.lublin.pl, e-mail: Ifr@lfr.lublin.pl

Wschodnia Sie¢ Aniotdw Biznesu
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Stowarzyszenie
www.b4.org.pl

Stowarzyszenie B-4

Stowarzyszenie B-4 to dynamicznie rozwijajaca sig,
niezalezna organizacja pozarzadowa, wspéipracujaca
z wieloma instytucjami, przedsigbiorstwami i organi-
zacjami w kraju i za granica.

Misja Stowarzyszenia B-4 jest ,realizacja dzialan na
rzecz rozwoju lokalnego, poprawy jakosci zycia miesz-
kaficéw oraz wzmacniania potencjalu zasobéw ludz-
kich w regionach”.

Dzigki realizacji projektéw wspétfinansowanych ze
$rodkéw UE, zaréwno krajowych jak i mig¢dzynaro-
dowych oraz prowadzeniu Niepublicznego Centrum
Ksztalcenia Ustawicznego, Stowarzyszenie B-4 dostar-
cza umiejetnosci, wiedze i informacje — najwazniejsze
czynniki ksztaltujace aktywno$¢ spoteczng oraz wspo-
magajace rozwdj regionalny i lokalny.

Wiedzac, ze w dobie globalizacji i gospodarki opar-
tej na wiedzy tylko doskonale przygotowani ludzie
posiadajacy wysokie kwalifikacje oraz bogate doswiad-
czenie moga zapewni¢ regionom wlasciwy potencjal
rozwojowy, Stowarzyszenie kladzie duzy nacisk na
prowadzenie dzialaii edukacyjnych.

W realizacji swojej misji nasza organizacja nie za-
pomina o lokalnych partnerach, zdajac sobie réwniez
sprawe z tego, iz o sile regionu w duzej mierze decy-
duja wlasnie Oni. Wspiera partneréw spoteczno-go-
spodarczych poprzez realizacje wspdlnych dziatari oraz
pomoc w realizacji ich celéw statutowych.

Stowarzyszenie B-4 to zgrany i kreatywny zespdl,
w sktad ktérego wchodza m.in.: ekonomisci, prawni-
cy, socjologowie, psychologowie, doradcy zawodowi
oraz specjalisci z zakresu przedsigbiorczosci, innowa-
cyjnosci i zarzadzania zasobami ludzkimi.

Stowarzyszenie posiada:

*  Certyfikat Jakosci Ustug ISO 9001-2008,

*  Wpis do Ewidengji Szkét i Placéwek Niepublicz-
nych (ED.4430.1.7.2011),

*  Wpis do Rejestru Instytucji Szkoleniowych (nr
rejestrowy 2.18/00109/2005),

*  Akredytacj¢ Podkarpackiego Kuratora Os$wiaty
(decyzja Nr WSA.02I-1/5/06).

Zapraszamy do wsp6lpracy

Stowarzyszenie B-4
ul. Zagloby 7b, 35-304 Rzeszéw,
tel. (+48) 731 998 568, fax (+48) 17 778 85 91
www.b4.org.pl, info@b4.org.pl

ISO 9001:2008

P, | PCA
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