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Zaréwno w fazie uruchamiania, jak i na kolejnych
etapach rozwoju biznesu, zdobywanie srodkow
na jego finansowanie angazuje lwig czes¢ czasu
i uwagi przedsiebiorcéw. Mozolne ,skfadanie” fi-
nansowania projektéw inwestycyjnych w kolej-
nych rundach negocjacji z bankami oraz poten-
Cjalnymi inwestorami okazuje sie bardzo cenng
i poszukiwang umiejetnoscia. Natomiast praw-
dziwg sztuka jest cierpliwe budowanie tzw. wia-
rygodnosci finansowej. Na dtuzsza mete staje sie
ona bezcennym atutem, zwifaszcza w przypad-
ku dynamicznych przedsiewzie¢ biznesowych,
w ktorych uzupetnienie wiasnych srodkéw przez
kredyt bankowy i inne zewnetrzne Zrédta finan-
sowania jest na ogot niezbedne.



1.

Finansowanie nowego biznesu — generalne tendencje

Zdobycie niezbednych srodkéw finansowych to kluczowe zadanie, kt6-
re musi wykonac¢ zespot zalozycielski, uruchamiajac nowe przedsiewzigcie.
W przeciwienstwie do projektéw rozpoczetych w juz istniejacych firmach,
inicjatorzy nowych bizneséw znajduja sie w znacznie trudniejszej sytuacji.
Nie wchodzi tu bowiem w gre finansowanie inwestycji z biezacych zyskow.
Poczatkujacy adepci biznesu nie moga tez odwolywac si¢ do swych wezes-
niejszych dokonan czy pozytywnej historii kredytowej. Nie dysponuja
majatkiem, ktéry moglby stanowic¢ zabezpieczenie kredytu. Stad tylko
krok do pesymistycznej wizji braku realnych mozliwosci podejmowania
inicjatyw gospodarczych w naszym kraju (zwlaszcza tych ambitniejszych),
wynikajacych z niskiego poziomu wilasnych srodkéw, ktérymi dysponuja
przedsigbiorcy, i z braku mozliwosci uzupetnienia ich ze zrodet zewnetrz-
nych. Towarzyszy temu przekonanie, Zze w innych krajach, zwlaszcza
wysoko rozwinigtych, warunki dziatania dla nowo powstajacych firm sg
znacznie korzystniejsze.

Z tego powodu warto wyjasni¢ na wstepie podstawowe fakty i tendencje
finansowania startu nowych firm na $wiecie. Zacznijmy od wielkosci
kapitatu niezbednego do uruchomienia nowego biznesu. Kompleksowe
badania przeprowadzone w 2004 roku w ramach projektu Global Entre-
preneurship Monitor wskazaly, ze $redni poziom kapitatu poczatkowego,
wyliczony na podstawie danych z 34 krajow, wynosil ok. 54 tys. USD. Dla
Polski nie odbiegal on mocno od globalnego trendu i ksztaltowal sie nieco
ponizej 50 tys. USD. Jednak w przypadku firm planujacych wzrost obrotow
i zatrudnienia wyliczona w skali globalnej $rednia wynosifa ok. 113 tys. USD
(Bygrave, Hunt, 2005, s. 16)". Z kolei dane dotyczgce najszybciej rozwijajacych

Przedsiewziecia uruchamiane ze wzgledu na brak alternatywnych mozliwosci uzyskiwania do-
chodéw, wymagaly znacznie nizszego zaangazowania kapitalowego (ok. 25 tys. USD) niz to podej-
mowane w celu wykorzystania szansy na rynku (76 tys. USD). Z kolei biznesy zaktadane przez ko-
biety wymagaly przecietnie dwukrotnie nizszego zaangazowania kapitalowego niz przedsiewzigcia
inicjowane przez mezczyzn (Bygrave, Hunt, 2005, s. 16).
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si¢ mniejszych firm w Stanach Zjednoczonych pokazujg, Ze minimalny prog
zaangazowania kapitalowego moze by¢ jeszcze nizszy. Wérdd 500 takich firm
na liScie opublikowanej w 2002 roku przez ,,Inc.com”, 61% rozpoczynalo
przygode z biznesem z kapitalem ponizej 50 tys. USD (,,Inc.com Key Stats
The Big Picture”, 2003).

Jesli natomiast rozpatrujemy zrédla kapitatu zalozycielskiego, to okazu-
je sig, ze w przewazajacej wigkszosci (80% i wiecej) pochodzi on ze srodkéw
wlasnych zalozycieli oraz srodkéw udostepnionych przez cztonkédw rodzi-
ny, znajomych i przyjaciot, czyli tzw. nieformalnych inwestoréw (,,Inc.com
Key Stats The Big Picture”, 2003).

Dane te wskazujg, ze brak mozliwosci pozyskania z zewnatrz kapitatu
na uruchomienie biznesu ma charakter powszechny i z pewnoscig nie jest
specyficzny dla polskiego rynku. Jak zwykle w przypadku wystepujacych
ograniczen, pojawily si¢ réznorodne sposoby radzenia sobie w takich wa-
runkach. Niewatpliwym dorobkiem lideréw nowych przedsiewzie¢ w Sta-
nach Zjednoczonych (i nie tylko) jest taktyka ,,stania na wtasnych nogach”,
ktéra obejmuje pakiet czynnosci pozwalajacych dziala¢ przy minimalnym
zaangazowaniu kapitalowym, bez rezygnowania z ambitnych planéw roz-
wojowych. Taktyke te zaprezentujemy w nastepnej czesci tego rozdziatu.

Nie oznacza to w zadnym razie rezygnacji z klasycznej metody finan-
sowania rozwoju firmy, jaka jest kredyt bankowy. Dziatania podejmowane
wyprzedzajaco w trakcie przygotowania i rozpoczecia dziatalnosci powin-
ny umozliwi¢ uzyskanie kredytu w krétkim czasie po zakonczeniu fazy
rozruchu (rzecz jasna, jesli dodatkowe $rodki finansowe beda potrzebne na
tym etapie rozwoju firmy).

Okres, w ktorym aktualnie znajduje sie Polska i inne kraje Europy
Srodkowej i Wschodniej przyjete w 2004 roku do Unii Europejskiej, jest
szczegolny ze wzgledu na réznorodne programy pomocy dla przedsig-
biorstw w ramach ogélnej polityki zmniejszania dystansu tych ostatnich
wobec odpowiednikéw ze ,starej” Unii. Fundusze przeznaczane na ten
cel w ramach funduszy strukturalnych UE pozwalaja nie tylko na uru-
chomienie catkowicie nowych programow, ale tez na zwielokrotnienie
dotychczasowych form pomocy publicznej, finansowanych ze srodkow
budzetowych RP. Uzyskanie przez przedsi¢biorcéw (w tym takze rozpo-
czynajacych dziatalno$¢) dostepu do tych znacznie powiekszonych fun-
duszy okazuje si¢ nie lada sztuka. Jednak wielu polskim firmom juz si¢ to
udalo i praktyczne doswiadczenia w tym zakresie bedziemy prezentowali
w dalszej czesci tego rozdziatu.

> W badaniu GEM uwzgledniono w ramach zewnetrznych zrédet tylko venture capital. Wykazaly
one wrecz marginalne znaczenie tej formy finansowania na etapie uruchomienia biznesu (Bygrave,
Hunt, 2005, s. 20-28).
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Poszukiwanie i zdobywanie srodkéw finansowych, niezbednych do
uruchomienia biznesu to wazny sprawdzian predyspozycji i umiejetnosci
jego zalozycieli. W pierwszej kolejnosci chodzi tu o dobre rozeznanie alter-
natywnych zrdédet i mozliwosci, a takze o umiejetnosci z zakresu analizy
finansowej, przygotowania odpowiednich dokumentéw oraz swobody po-
stugiwania sie jezykiem finanséw. Rzecz jasna, inicjatorzy nowego przed-
siewzigcia mogg korzystac z ustug fachowcow - ksiegowych, konsultantéw.
Jednak w kontaktach z bankami czy funduszami venture capital to meryto-
ryczne zaangazowanie wlascicieli okazuje si¢ kluczowe. Dla kredytodawcow
i inwestoréw bardzo wazne jest to, by przekonac sie, czy liderzy planowane-
go przedsiewziecia sg autentycznie zaangazowani i wierzg w jego powodze-
nie, wykazujac jednoczesnie daleko idacy pragmatyzm i realizm dotyczacy
mozliwych do osiagniecia wynikéw ekonomiczno-finansowych.

Generalnie, zaréwno w fazie uruchamiania, jak i na kolejnych etapach
rozwoju biznesu, zdobywanie $§rodkéw na jego finansowanie angazuje lwia
cze$¢ czasu i uwagi przedsiebiorcow. Mozolne ,,skladanie” finansowania
projektéw inwestycyjnych w kolejnych rundach negocjacji z bankami
i potencjalnymi inwestorami okazuje si¢ bardzo cenng i poszukiwang
umiejetnoscig. Natomiast prawdziwa sztuka jest cierpliwe budowanie tzw.
wiarygodnosci finansowej’. Na diuzsza mete staje si¢ to bezcennym atu-
tem, zwlaszcza w przypadku dynamicznych przedsigwzig¢ biznesowych,
gdzie uzupelnienie wlasnych §rodkéw przez kredyt bankowy jest na ogot
niezbedne.

Taktyka ,stania na wtasnych nogach”

Moéwigc o taktyce ,stania na wlasnych nogach™, mamy na mysli ze-
staw praktycznych regul postepowania, ktére wychodzac od obiektywnej
koniecznosci radzenia sobie z brakiem kapitatu na uruchomienie biznesu,
pozwalajag wypracowa¢ trwale mechanizmy efektywnego i skutecznego
dzialania, tworzgc tym samym solidne podstawy przyszlego sukcesu. Re-
alizacja tej taktyki jest rowniez przejawem $wiadomego wyboru przedsie-
biorcow, ktérzy kieruja si¢ nastepujacymi przestankami:

» majac dobry pomyst, nie warto dzieli¢ si¢ potencjalnymi zyskami
z bankami i inwestorami

M czas poswiecony na przekonywanie bankéw i inwestoréw,
przygotowanie dokumentacji, dlugotrwale negocjacje itp. mozna
w sposob bardziej efektywny przeznaczy¢ na rozwdj biznesu.

} Pojecie wiarygodnosci finansowej wyjasnimy w dalszej czeéci rozdziatu.
W jezyku angielskim taktyka ta jest okreslana trudnym do przetlumaczenia terminem - ,boot-
strapping”.

17
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Wspomniana taktyka opiera si¢ na 3 filarach:

» maksymalnej koncentracji i determinacji w zgromadzeniu
jak najwigkszych srodkéw ze zZrodel wlasnych

» odpowiednim dostosowaniu modelu funkcjonowania biznesu,
by mogl on funkcjonowa¢ w pierwszej fazie przy niewielkim
zaangazowaniu kapitalowym

» wdrozeniu w pierwszej fazie funkcjonowania konsekwentnej polityki
zmierzajacej do maksymalizacji wptywéw i minimalizacji wydatkéow.

Trzeba wyraznie podkresli¢, ze taktyka ,stania na wlasnych nogach”
nie oznacza rezygnacji z planéw rozwojowych firmy. Wrecz przeciwnie
- jest to przemyslany sposob, by w warunkach obiektywnych ograniczen
finansowych stworzy¢ solidne podstawy do przysztej ekspansji.

21.  Srodki wlasne

Pod tym pojeciem rozumiemy nie tylko wlasne oszczednosci i aktywa
inicjatorow planowanego przedsiewziecia, ale tez $rodki udostepnione
przez rodzine, przyjaciot i znajomych®. W tym ostatnim przypadku o udo-
stepnieniu srodkéw decyduja gléwnie relacje osobiste i wiezi emocjonalne.
Podejmujac zdecydowane dzialania, by zgromadzi¢ jak najwigksze $rodki
z tych wlasnie Zrédel, zalozyciele bedg stawali przed dylematami, jakie wig-
23 si¢ z faczeniem sfery biznesowej z relacjami rodzinnymi i towarzyskimi.
Niejednokrotnie pojawi si¢ uzasadniona watpliwos¢: czy tak nalezy poste-
powac? Niestety czesto bedzie to jedyna mozliwos$¢, by zamiary biznesowe
zostaly w ogdle zrealizowane. Poza tym sieganie do $rodkéw finansowych
pozostajacych w dyspozycji rodziny i znajomych jest praktyka powszech-
nie stosowang. Jak wynika z cytowanych wczesniej badan, w ramach pro-
jektu Global Entrepreneurship Monitor uruchomienie nowego biznesu jest
w % finansowane ze srodkéw wilasnych, a w % pochodzi z najblizszego oto-
czenia. Na te drugg czes¢ w 60% skladaja sie $srodki dostarczone przez ro-
dzine, 33% - przyjaciol, znajomych z pracy oraz sasiadéw, a tylko 7% przez
osoby zupetlnie obce (Bygrave, Hunt, 2005, s. 17).

Zgromadzenie mozliwie duzych srodkéw wlasnych jest wazne nie tyl-
ko dla sfinansowania uruchomienia biznesu. Gdy tylko pokonamy najtrud-
niejszg faze rozruchu, beda pojawialy si¢ plany i projekty rozwoju dziatalno-
$ci, wymagajace finansowania zewnetrznego. Wszelka dyskusja z bankami,
poza przekonujacym uzasadnieniem projektu, rozpoczyna si¢ od pytania
o wysokos$¢ wkiadu wlasnego inwestora. Argumentacja jest prosta: jesli
projektodawca nie angazuje wlasnych $rodkéw, to unika ryzyka, a wtedy

W literaturze przedmiotu tego rodzaju osoby wspierajace finansowo inicjatoréw nowych przed-
siewzie¢ biznesowych okreélane s3 mianem inwestoréw nieformalnych.
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jego ocena perspektyw biznesu moze by¢ nadmiernie optymistyczna. Inna
watpliwos¢ dotyczy tego, czy liderzy przedsiewzigcia beda sklonni anga-
zowac wszystkie sity w fazie wdrozenia, nie ryzykujac utraty zyciowych
oszczednosci, a takze utraty nieruchomosci, jesli te ostatnie stanowily za-
bezpieczenie kredytu’.

Osobiste srodki zgromadzone przez inicjatorow przedsiewziecia

Moga to by¢ oszczednosci, w tym przede wszystkim oszczednosci be-
dace rezultatem celowych inicjatyw zarobkowych, jak na przyktad wyjazd
zagraniczny, pozwalajacy na odlozenie funduszy z mysla o otwarciu bizne-
su. Calosciowo ujmujac wszystkie zasoby, warto wspomnie¢ o takich ak-
tywach, jak mieszkanie czy samochdd. Moga one by¢ wykorzystane jako
zabezpieczenie kredytu.

Rodzina

W przypadku mlodych adeptéw biznesu rodzina blizsza i dalsza moze
by¢ cennym zrédiem wsparcia finansowego. Rzecz jasna, istnieje powazny
dylemat, o ktérym wspominaliémy wczesniej — czy nalezy wykorzystywac
rodzine do realizacji celéw biznesowych? Rozsagdne wykorzystanie wolnych
srodkéw finansowych w dyspozycji rodziny jest czgstokro¢ jedyng mozliwos-
cig do ztozenia w catosci projektu finansowego nowego przedsiewziecia. Wy-
stapienie do rodziny o wsparcie nie jest na ogot ani tatwe, ani przyjemne. Jest
jednak swoistym testem sity motywacji i determinacji w dazeniu do celu.

Niezaleznie od aspektu finansowego wsparcie rodziny jest wazne
w aspekcie emocjonalnym, w podtrzymaniu na duchu w trudnej fazie
rozruchu. Rodzina moze by¢ tez pierwszym recenzentem wstepnej wersji
koncepcji biznesu, zwlaszcza wowczas, gdy z réznych wzgledéw (np. z oba-
wy przed blokujacymi dzialaniami konkurencji) konsultowanie pomystu
w szerszym gronie bytoby niewskazane.

Uzyskujac pomoc rodziny - finansowa, merytoryczng i te w sferze emo-
cjonalnej, trzeba zadba¢ o zachowanie niezaleznosci decyzyjnej. W szcze-
golnosci nalezy jasno ustali¢ reguly, w mysl ktérych wsparcie finansowe
czlonkéw rodziny nie oznacza ich uprawnien do ingerowania w biezace
sprawy firmy ani nie oznacza udzialu w podejmowaniu decyzji.

Przyjaciele i znajomi

Uwagi na temat pomocy finansowej rodziny w calosci odnoszg si¢ row-
niez do kregu przyjaciot i znajomych. Trzeba odnotowac czeste przypadki
udanych przedsiewzie¢ uruchamianych dzigki pozyczce (czesto nieoprocen-
towanej) udzielonej przez przyjaciol. Poniewaz przedsiewzigcia biznesowe

® Warto zwréci¢ uwage na paradoksalng zalezno$¢. Im wiekszymi érodkami dysponuje inwestor,
tym wiekszg sktonnos¢ do udzielenia mu kredytu wykazujg banki. Zgodnie z nieco sarkastyczna
wersja tej reguly banki najchetniej kredytuja tych, ktoérzy... pieniedzy nie potrzebuja.
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podejmuja nierzadko grupy zaprzyjaznionych wspélnikéw, trzeba umiejet-
nie rozdzieli¢ sytuacje przyjaciela-wspolnika od przyjaciela gotowego udzie-
li¢ wsparcia finansowego. W szczeg6lnosci niewskazane jest traktowanie
jako wspdlnikéw znajomych, ktorzy dysponuja srodkami finansowymi, ale
nie maja ani predyspozycji, ani ochoty do prowadzenia biznesu.

Co zrobi¢, by korzystajac z pomocy finansowej, nie zniszczy¢ przy-
jacielskich wiezi? Przede wszystkim pozyczka powinna by¢ udzielona ze
$rodkéw wolnych, ktore nie sg przeznaczone na biezaca konsumpcje ani na
zaplanowane inwestycje domowe. Nalezy takze unika¢ deklaracji bardzo
szybkiego zwrotu, na podstawie optymistycznych rokowan efektéw finan-
sowych planowanego przedsiewzigcia. Korzystajac z uprzejmosci przyja-
ciol, musimy zadba¢, by pozyczkodawcy mieli petng swiadomos¢ ryzyka
zwigzanego z prowadzonym biznesem i potencjalnych skutkéw, jesli cho-
dzi o sptate dlugu w przewidzianym terminie. Warto tez wykaza¢ szczegol-
na staranno$¢, by warunki udzielenia pozyczki byty mozliwie precyzyjnie
ustalone. Typowe w gronie przyjacielskim okreslenie warunkéw ,,oddasz,
kiedy bedziesz mogl” moze zrodzi¢ w przysztosci niepotrzebne zgrzyty.

2.2. Dostosowanie modelu funkcjonowania biznesu w fazie rozruchu

W tym przypadku wykorzystuje si¢ naturalng przewage przedsiewziec
finansowanych z wlasnych §rodkéw, jaka wynika z elastycznosci dzialania.
Z reguly jest bowiem tak, ze jesli projekt jest wspotfinansowany przez bank
badz inwestorow zewnetrznych, to wszelkie odstgpstwa od oryginalnego
planu sg niechetnie widziane przez tych ostatnich, wymagaja szczegolo-
wych wyjasnien, zatwierdzen itp. Typowe kierunki dostosowan, uwzgled-
niajace szczuplo$¢ dostepnych na starcie $rodkéw finansowych, to”:

» Szybkie uruchomienie sprzedazy. Pomimo ze bazowy plan moze
zaktada¢ dlugofalowy program dotarcia do okreslonej grupy klientéw,
mozna rozpocza¢ sprzedaz niekoniecznie w docelowym segmencie,
ale tam, gdzie przyniesie ona najszybciej konkretne wptywy.

Stuzy temu miedzy innymi, jeszcze przed uruchomieniem firmy,
rozpoznanie i nawigzanie wspolpracy z pierwszg grupa klientow.
Szerzej bedziemy si¢ zajmowac ta kwestig w rozdziale VIII.

Nalezy dazy¢ w pierwszej kolejnosci do sprzedazy tych produktow,
ktére pozwalajg na zwrot poniesionych naktadéw przy stosunkowo
niskim poziomie obrotu.

» Priorytet dla produktéw i uslug o wysokiej marzy. Wejscie na
rynek nowego dostawcy i sklonienie klientéw do rezygnacji z oferty
ustabilizowanych konkurentéw wymaga wielu zabiegdw i osobistego
zaangazowania wlascicieli. Tylko przy wysokiej marzy bedzie mozna

7 Typowe kierunki dzialar dostosowawczych podajemy za: Bhide, 1999, s. 158-168.
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pokry¢ wysokie koszty poczatkowych dzialan i prowadzi¢ sprzedaz
W sposdb rentowny.

» Rezygnacja ze znacznej cze$ci wlasnych zarobkéw. W projekcjach
finansowych przyjmuje si¢ na ogét pewien poziom wynagrodzenia
dla wlascicieli, umozliwiajacy prowadzenie biznesu bez poszukiwania
alternatywnych zrédet dochodéw niezbednych do utrzymania
rodziny, funkcjonowania na dotychczasowym poziomie itp.
Konsekwentna realizacja taktyki ,stania na wiasnych nogach”
zmusza do rezygnacji badz radykalnego zmniejszenia tych pozycji
w budzecie wydatkow.

» Kontrola tempa wzrostu w fazie rozruchu. Jest to szczegolnie istotne
w sytuacji, gdy rynek pozytywnie przyjmie oferte nowego podmiotu
i liczba zamoéwien znacznie przekroczy wstepne zaltozenia.
Swiadome ograniczenie dynamiki sprzedazy moze by¢ konieczne,
by nie wpas¢ w putapke zadtuzenia, o co fatwo przy braku
kredytu obrotowego, oraz by nie dopusci¢ do obnizenia jako$ci
obstugi klientow.

» Przej$ciowe odejscie od myslenia w kategoriach zwiekszania
udzialu w rynku na rzecz zapewnienia dodatniego wyniku
biezacych przeplywow pienieznych (ang. cashflow).

Firmy uruchomione dzieki wlasnym, bardzo ograniczonym
$rodkom nie moga sobie pozwoli¢ na kosztowne kampanie
reklamowe czy tez sprzedaz ponizej kosztow, by opanowac
rynek i zdoby¢ niezbedne doswiadczenie. Zamiast tego musza
ciagle dbac o to, by biezacy strumien przeplywow gotéwkowych
nie byt ujemny’.

2.3. Praktyczne metody maksymalizacji wptywow

i minimalizacji wydatkow

Sa to dzialania zmierzajace do zapewnienia znaczacych wpltywow ze
sprzedazy, jak najszybciej po uruchomieniu, a jednoczesnie polegajace na
bardzo uwaznym analizowaniu kazdego wydatku z punktu widzenia jego
skutkow dla powodzenia interesu. Tutaj pole dla inicjatywy i niekonwen-
cjonalnych dzialan jest bardzo szerokie. Analiza do$§wiadczen nowych
firm pozwolita okresli¢ kilkadziesigt typowych metod optymalizacji stru-
mieni przeptywdéw pienigznych w fazie rozruchu, przy ograniczonym ka-
pitale zalozycielskim’. Trzeba podkresli¢, Ze przynajmniej cze$¢ tych me-
tod wchodzi do zestawu tzw. dobrych praktyk finansowych i powinna by¢
stosowana na kazdym etapie rozwoju firmy.

¥ W jezyku angielskim te polityke dobrze oddaje hasto: ,Cash is the King”.
’ Przyktadowo J. Winborg i H. Landstrom zidentyfikowali 28 takich metod. Por. Winborg,
Landstrom, 2000.



Thornmann jest jedng z 300 dziatajgcych w Polsce firm recy-
klingowych. Wiekszos¢ to mate, kilkuosobowe zakfady, ktére
nie maja profesjonalnego sprzetu do utylizacji. Co innego fir-

ma Widucha. Ten pie¢dziesieciolatek byt pierwszym polskim
przedsiebiorcg, ktéry wyczut, ze na elektronicznych $mieciach mozna zarabiac lepiej
niz na ztocie. Juz pod koniec lat 90. zainwestowat kilkaset tysiecy ztotych w mtyny
do mielenia pralek i lodéwek, unikatowe technologie przetwarzania toneréw do
drukarek i linie do ciecia kineskopdw.

Tajemnica firmy Widucha tkwi w niskich kosztach pracy i doskonatej organiza-
gji. W Thornmannie nie zmarnuje sie nawet najmniejsza srubka, a ludzie chodza jak
w zegarku — 45-osobowa zatoga non stop czuje na plecach oddech szefa. W fabryce
w kazdym pomieszczeniu wiszg gtosniki, a kamer nie ma tylko w toaletach i prze-
bieralniach. Widuch ze swojego studia wszystko sledzi i nagrywa. Gdy pracownicy
za dtugo odkrecajg srubki, przywotuje ich do porzadku. A za palenie papieroséw
wyrzuca na bruk. W ubiegtym miesigcu zwolnit sze$¢ 0séb, bo wyliczyt, ze kazde
wypalone przez pracownika 10 papieroséw to zmarnowana godzina, za ktéra firma
przeciez pfaci.

— Widuch ma nie jednego, ale kilka wezy w kieszeni — twierdzi jego przyjaciel
Jerzy Ziaja, prezes Ogolnopolskiej 1zby Recyklingu. — Przed wydaniem chocby zto-
towki piec razy sprawdzi, czy nie przeptaca. Zanim cokolwiek kupi, godzinami potrafi
slecze¢ w Internecie i sledzi¢ ogtoszenia w branzowych pismach. | choruje ze ztosci,
gdy okaze sie, ze przegapit jakas okazje.

Ponad pot roku szukat maszyny do ciecia kineskopdw. Wreszcie udato mu sie
kupi¢ w Niemczech uzywang, troche uszkodzong linie za 1000 euro.

— Zaoszczedzitem ponad 100 tys. euro — mowi dzis z duma. Z oszczednosci
nie pali papieroséw i nie jezdzi na wakacje. Jego pasja, jak mowi, jest firma. Spe-
dza w niej po kilkanascie godzin dziennie. Na bramie fabryki chciat nawet powiesi¢
wielki stalowy napis: ,Praca jest naszym najwiekszym szczesciem”. Zona wybita mu
to z gtowy, twierdzac, ze ludziom kojarzy< sie to bedzie z obozem pracy. Mozna sie
nasmiewac z obsesji i dziwactw przedsiebiorcy, ale trudno mu odmowi¢ bizneso-
wego instynktu.

E. Wesotowska, Skgpiec na smietniku,
Newsweek Polska” 2005, nr 44,
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Sprawne scigganie naleznosci

Chodzi tu w pierwszej kolejnoéci o wdrozenie sprawnego systemu fak-
turowania (poza sytuacja sprzedazy detalicznej klient nie zaptaci, zanim
nie otrzyma faktury) i konsekwentnej twardej polityki $ciagania nalezno-
$ci, facznie z naliczaniem odsetek za przeterminowane naleznosci, rezyg-
nowanie z klientéw zalegajacych z ptatnosciami i wyraznej preferencji dla
tych, ktdrzy terminowo wywigzuja si¢ ze zobowigzan.

Przesuwanie w czasie requlowania wiasnych zobowigzan

Zasada ,,pta¢ mozliwie najpdzniej” jest powszechnie stosowana w biz-
nesie. Musi jednak by¢ realizowana z duza ostroznoscia, by nie zakioci¢
ksztattujacych si¢ dopiero kontaktéw z partnerami i kontrahentami®. Do-
bra praktyka biznesowa jest precyzyjne uzgadnianie wszelkich wydtuzo-
nych terminéw platnosci oraz wyprzedzajace informowanie dostawcow
o mozliwych opdznieniach.

Minimalizagja wydatkow inwestycyjnych

Efekt taki uzyskuje si¢ gtownie dzigki zakupowi uzywanego, a wiec
znacznie tanszego, sprzetu. Trzeba jednak uwaza¢, by tzw. okazje przy za-
kupie nie powodowatly w przyszlosci dodatkowych kosztéw napraw i eks-
ploatacji. Innym rozwigzaniem jest korzystanie z opcji leasingu maszyn
i urzadzen. Bedzie to drozsze od zakupu za gotéwke, ale pozwoli roztozy¢
platnosci w czasie.

Minimalizacja wydatkow zwigzanych z zatrudnieniem

Jak zwracali$my uwage wczesniej, w pierwszej fazie po uruchomieniu
istnieje obiektywna koniecznos¢ wlaczenia si¢ wlascicieli w dziatalnos¢
operacyjng, cho¢by po to, by zapewni¢ wlasciwg obstuge pierwszej grupy
klientéw i przetestowac stosowne procedury dzialania. Planujac zatrudnie-
nie pracownikéw, mozna ustali¢ taki harmonogram przyje¢, by rozpocze-
cie pracy przez kolejne osoby bylo w maksymalnym stopniu dopasowane
do potrzeb rozwijajacego sie biznesu.

Wspdlne korzystanie z infrastruktury i zasobéw ludzkich

Mozliwosci ograniczenia wydatkow dotycza wspolnego wynajmu po-
mieszczen biurowych, wspoélnego wynajmowania sprzetu, podnajmowania
wzajemnie pracownikéow oraz wspolnych zakupéw z innymi firmami.

Dodatkowe finansowanie firmy przez wtacicieli w trakcie fazy rozruchu

Jesli mimo podjecia réznokierunkowych dziatan $rodki dostepne
w fazie rozruchu okazg sie niedostateczne, wlasciciele muszg znalez¢ ich

1O roli powigzan sieciowych w prowadzeniu biznesu, zwlaszcza w fazie rozruchu, piszemy szerzej
w rozdziale VIII.
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Jedzac rodzynki, z zamknietymi oczami potrafi powiedzie¢, z ja-
kiego pochodzg kraju, jak byty suszone iile kosztuja. Rodzajow ro-
dzynkéw jest ponad 200. Marian Owerko najbardziej lubi te duze,
ciemne i miesiste za to, ze pachna storicem i nie majg pestek.

— Jasne rodzynki nasaczone sg zwykle chemig, bo sg ,suszone” przez srodki
przyspieszajgce odparowanie wody — wyjawia prezes spotki Uno Fresco Tradex,
najwiekszej na polskim rynku bakalii.

Na owocach Owerko zna sie od dziecka. Jego ojciec, sadownik z Janowa Podla-
skiego, od matego uczyt go, z ktérych jabtek mozna robic najstodsze konfitury. Albo
ze za wysokiej jakosci, selekcjonowane i fadnie opakowane owoce mozna wzigé
trzy-cztery razy wiecej niz za towar w skrzynkach. Wykorzystujac te wiedze, wspol-
nie z kolegami, Jarostawem Nikotajukiem i Arturem Ungierem, w 1991 r. zatozyli
spotke Uno Tradex, handlujaca owocami. Na gietdzie kupowali pomarancze, jabtka
i cytryny, wnosili do kawalerki na pierwszym pietrze i pakowali w zgrabne paczki.
Nad ranem rozwozili towar pozyczonym maluchem do sklepow, a potem szli na
wyktady na SGPIS.

W tym czasie nie on jeden poczut apetyt na suszone owoce i orzeszki. W pierw-
szej potowie lat 90. na raczkujgcym bakaliowym rynku dziatato kilkaset matych firm.
Razem z Uno Tradex startowali jego dzisiejsi konkurenci, np. Profit, Bakal-Nuss, Ba-
kal Center, Ziotopex czy Kresto. Przetrwaty przede wszystkim spotki, ktore weszty
w mariaz z sieciami handlowymi, by mie¢ pewny i duzy zbyt.

Taka biznesowa trampoling dla Owerko byt kontrakt z Makro, Cash and Carry
i z Hitem. Aby go zdoby¢, zastawit caty rodzinny majatek: dom rodzicéw, dziadkéw
i wiasna kawalerke. Dopiero wtedy bank zgodzit sie udzieli¢ mu 300 tys. zt kredytu.
Za pozyczone pienigdze kupit na gietdzie kilkadziesiat ton bakalii w workach i scigg-
nat ponad 80 oséb z posredniaka. Wraz ze wspdlnikami stanat przy maszynie.

— Pakowalismy po 10-14 godzin dziennie — wspomina. — Gdybysmy nie zda-
zylii sieci wycofatyby sie zumowy, cztery pokolenia mojej rodziny by dziadowaty.

Dzi$ prezes Owerko kupit najnowszy model mercedesa i przeprowadza sie do
wygodnego domu na strzezonym osiedlu w Konstancinie pod Warszawa. Nie ma
mowy o dziadowaniu. Ale przyznaje, ze dtugo musieli zaciskac pasa. Wszystkie zyski
firmy inwestowat w jej rozwdj i przejmowanie konkurencyjnych spétek. Najpierw
przytaczyt Milpo, w 1999 roku Fresco, a w 2003 roku marke Sandra.

— Po fuzjach od razu cos drgneto — przyznaje Owerko. Patrzac na 35-letnie-
go Mariana Owerke, jak w eleganckim garniturze negocjuje milionowe kontrakty,
trudno uwierzy¢, ze 15 lat temu w dzinsach i trykotowej koszulce taszczyt skrzynki
Z pomaranczami.

E. Wesotowska, Rodzynek w miescie,
Newsweek Polska” 2005, nr 39.
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dodatkowe zrédla. W pierwszej kolejnosci moze to dotyczy¢ rezygnacji ze
wszelkiego rodzaju wynagrodzen dla wlascicieli, jesli takowe byly zaplano-
wane. Jesli wlasciciele maja wysokie dochody dzigki zatrudnieniu w innym
miejscu pracy, to rozwigzaniem moze by¢ kontynuowanie zatrudnienia
przez pewien okres, by moc zasila¢ kase wlasnej firmy. Jako ostateczne roz-
wigzanie pozostaje zaciggniecie pozyczki w banku na cele osobiste badz
zadluzenie w postaci limitu debetowego na karcie kredytowe;j.

Na zakonczenie warto jeszcze raz podkresli¢, ze przemy$lana taktyka
»stania na wlasnych nogach” nie ma nic wspdlnego z postawa zachowaw-
czg i swoistym kunktatorstwem biznesowym. Moze by¢ natomiast z pew-
noscig traktowana jako zdroworozsadkowa, a po czesci innowacyjna prak-
tyka prowadzenia biznesu na starcie. Co wiecej, konsekwencja w dazeniu,
by przychody pojawialy si¢ jak najszybciej i znajdowaly potwierdzenie na
koncie bankowym firmy przy jednoczesnym konsekwentnym kwestiono-
waniu celowosci nawet najbardziej oczywistych wydatkéw, to nieoceniona
umiejetnos¢, takze w prowadzeniu biznesu na wigkszg skale.

Kredyt bankowy

3.1.  Bankia nowy biznes

Gdyby rozpatrywac wspolprace z bankami wylacznie w kategoriach spo-
sobu zdobycia kapitalu na uruchomienie firmy, zwtaszcza przez osobe bez
doswiadczenia w biznesie i bez aktywow, ktére moglyby by¢ potraktowane
jako solidne zabezpieczenie, trzeba od razu zaznaczy¢, ze szanse s niezbyt
duze'. Wynika to z istoty dzialalno$ci bankéw, ktére udzielajg kredytow
przedsigbiorstwom na podstawie oceny zdolnosci kredytowej, czyli splaty
kredytu wraz z odsetkami w terminach okreslonych umowa (Grzywacz,
2003, s. 170). Ocena zdolnosci kredytowej przeprowadzana jest na pod-
stawie analizy wynikéw dzialalnosci firmy w ostatnich kilku latach oraz
prognozy wynikow, z uwzglednieniem efektow inwestyciji, jesli kredyt ma
takie przeznaczenie. Banki, ktére nastawione s3 na minimalizacj¢ ryzyka,
maja obiektywna trudnos¢ w podjeciu pozytywnej decyzji kredytowej przy
braku historycznego segmentu oceny zdolnosci kredytowe;j'’. Wiele bankéw
stworzylo ostatnio furtke dla kredytowania na etapie rozpoczecia dzialal-
no$ci. Wiaze si¢ to jednak z rozbudowana procedurg weryfikacji calego
przedsiewziecia i podwyzszonymi wymogami zabezpieczenia kredytu.

""" Szanse na uzyskanie kredytu moga ulec zdecydowanej poprawie w przypadku uzyskania pore-
czenia czy tez otrzymania dotacji z funduszy strukturalnych UE. Szerzej na ten temat patrz podroz-
dzial 3.41 3.5 niniejszego rozdziatu.

2 Tym whagnie réznig si¢ banki od funduszy venture capital, ktére interesuja si¢ wytacznie przy-
sztoécia, a jednoczesnie akceptuja bardzo wysokie ryzyko.
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Dla dynamicznej firmy kredyt bankowy jest podstawowym zrodlem fi-
nansowania kapitalu obrotowego oraz dziatalnosci inwestycyjnej. To, ze
w momencie startu nasza zdolno$¢ kredytowa bedzie oceniana nisko, nie
oznacza braku szans na kredyt po kilku, kilkunastu miesigcach prowadze-
nia dzialalno$ci z dobrymi wynikami. Bardzo wiele bedzie zalezalo wtedy
od relacji z bankiem. Z tego wzgledu warto pielegnowac te zwiazki od sa-
mego poczatku.

Trzeba podkresli¢, ze w polskim systemie bankowym nastgpuja ko-
rzystne zmiany, jesli chodzi o sktonno$¢ do udzielania kredytéw mniej-
szym firmom, a takze polepszyly sie warunki udzielania tychze kredytow.
Po pierwsze zmienily si¢ na korzy$¢ parametry makroekonomiczne: stopa
inflacji, referencyjne stopy procentowe NBP, a w efekcie oprocentowanie
kredytu komercyjnego dla przedsigbiorstw. Dos¢ przypomnie¢, ze dopiero
okoto 1997 roku oprocentowanie kredytéw komercyjnych spadlo ponizej
20%, a od 2005 roku ksztattowalo sie w granicach 7-9%".

Na niechetnym poczatkowo podejsciu do kredytowania matych, po-
czatkujacych firm zawazyly doswiadczenia z poczatku lat 90., gdy nie-
dos$wiadczeni bankowcy hojnie udzielali kredytéw niedoswiadczonym
przedsiebiorcom, a takze zwyktym naciggaczom. Zakonczylo sie to znacz-
na liczba tzw. ztych dlugéw, a w konsekwencji znacznymi klopotami finan-
sowymi bankéw, z bankructwem niektérych z nich wiacznie. W efekcie
banki skupity uwage na lukratywnym sektorze wielkich przedsigbiorstw,
ktory stal sie dla nich gtéwnym zrédltem zyskéw. Poniewaz wyczerpuja
sie stopniowo mozliwosci ekspansji w sektorze korporacyjnym, banki
taskawszym okiem spogladaja juz na sektor matych i $rednich firm". Ze-
wnetrznym tego przejawem s3a w ostatnim okresie specjalne pakiety dla
MSP, obejmujace przede wszystkim réznorodne ustugi i produkty banko-
we dostosowane do wymogow i potrzeb tego sektora. W ramach zmiany
orientacji banki zaczynaja rozmawia¢ o kredytowaniu dzialalnosci firm
nowo uruchomionych (funkcjonujacych krocej niz 18-24 miesigce), jak
réwniez, cho¢ nadal w bardzo ograniczonym zakresie, o finansowaniu
rozpoczecia dziatalnosci.

* W negocjowaniu warunkéw udzielania kredytu bankowcy na ogét nie postuguja sig absolutnymi
stawkami procentowymi, lecz odnosza je do oprocentowania mozliwego do uzyskania w obrocie
miedzybankowym (WIBOR). Typowy sposéb definiowania oprocentowania w umowach kredyto-
wych to np. WIBOR + 3%.

" Co ciekawe, z tych zwigkszonych mozliwosci nie decyduje si¢ korzystaé wiele matych firm, funk-
cjonujacych na rynku od wielu lat. Zawazyly tu negatywne do$wiadczenia z poczatkow dziatalnosci,
kiedy uzyskanie kredytu bylo niestychanie trudne, a oprocentowanie wrecz prohibicyjne. W efekcie
firmy te dostosowaly sposéb funkcjonowania, a w tym takze dynamike wzrostu, do wlasnych mozli-
wosci finansowych. Obecnie, troch¢ w wyniku utrwalonego nawyku, nadal nie ubiegaja si¢ o kredyt,
mimo posiadanej zdolno$ci kredytowej.
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3.2. Zdolnos¢ kredytowa a wiarygodnosc finansowa

Kluczem do zrozumienia specyfiki relacji przedsigbiorstwa z bankiem
jest wyjasnienie réznicy miedzy zdolnoscig kredytowa a wiarygodnoscia
finansowg przedsiebiorstwa-kredytobiorcy. Ta pierwsza zawsze bedzie do-
konywana na podstawie oceny historycznych i prognozowanych wynikow
dzialalnoéci. Natomiast wiarygodno$¢ finansowa oceniana jest na podsta-
wie pewnych parametréw zaréwno samej firmy, jak i jej wlascicieli, ktore
stanowia dodatkowe przestanki szans wywiazania sie z zobowiagzan wyni-
kajacych z zaciagnigcia kredytu. Ocena wiarygodnosci finansowej, po cze-
$ci subiektywna, nigdy nie zastgpuje oceny zdolnosci kredytowej. W wa-
runkach niepewnosci staje sie jednak jezyczkiem u wagi i powoduje, ze
jedni dostaja kredyt - i to na preferencyjnych warunkach, inni natomiast
maja z tym klopoty i uzyskuja gorsze warunki. Dla adeptéw dynamicz-
nego biznesu cierpliwe budowanie wiarygodnosci finansowej od samego
poczatku jest absolutna konieczno$cia, zwlaszcza ze (jak wykazemy dalej)
mozna tu popelni¢ wiele btedow, jeszcze zanim zalozymy wlasng firme.

Dodatkowym argumentem przemawiajacym za tym, by budowa¢ na-
sza wiarygodnos¢ finansowg znacznie wczesniej, niz rozpoczniemy dzia-
talnos¢ gospodarcza, jest stosowany w praktyce miedzybankowy system
wymiany informacji kredytowej. Sktadajac wniosek kredytowy, mozemy
by¢ niemile zaskoczeni, ze nasza niefrasobliwos¢ sprzed lat okaze si¢ jed-
nym z elementéw oceny.

Podstawowe elementy oceny, ktore decyduja o wiarygodnosci finanso-
wej badz jej braku, to:

» Historia kredytowa. Paradoksalnie, pozytywna histori¢ kredytowa
mozemy i powinni$my zacza¢ tworzy¢, zanim jeszcze rozpoczniemy
dziatalnos¢ gospodarcza. W jaki sposéb to robi¢? Przede wszystkim
nalezy unika¢ bledéw i niefrasobliwo$ci w prowadzeniu wlasnych
spraw finansowych. Typowe zdarzenia i sytuacje obnizajace
naszg wiarygodno$¢ w oczach przedstawicieli bankow to czeste
i powtarzajace si¢ debety na karcie kredytowej ponad ustalone
limity, op6znienia w splacie rat kredytéw zaciagnietych na cele
konsumpcyjne (np. samochdd, mieszkanie), porgczenie kredytow
niesolidnym znajomym itp.

Z drugiej strony banki zyja przeciez z udzielania kredytow

i stad bardzo cenig klientéw, ktorzy maja bogatg pozytywna historie
kredytowa, tzn. zaciagali liczne kredyty w przesztosci i wszystkie
splacali w terminie. Z perspektywy mlodej dynamicznej firmy

to powazny argument za tym, by rozpocza¢ zacigganie kredytow
mozliwie jak najwcze$niej po uruchomieniu dziatalnosci.

» Stan dokumentacji finansowej. Banki chcg oprze¢ analize zdolnosci
kredytowej na rzetelnej i kompletnej dokumentacji ksiegowe;j.
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Wysokie poczucie komfortu w tej dziedzinie maja wéwczas,

gdy klient jest w stanie przedlozy¢ potwierdzone przez bieglego
rewidenta sprawozdania finansowe, sporzgdzone na podstawie
pelnych ksiag za ostatnie 5 lat. Rzecz jasna, poczatkujaca firma

nie bedzie w stanie sprosta¢ tym oczekiwaniom ze wzgledu na krétka
histori¢ funkcjonowania. Ale wtedy bardzo waznym argumentem
bedzie prowadzenie pelnej ksiggowosci, a takze audyt sprawozdan
finansowych. Ten aspekt musi by¢ powaznie brany pod uwage przy
projektowaniu systemu finansowo-ksiegowego, czym szerzej bedziemy
sie zajmowac w rozdziale VI.

» Regulowanie zobowigzan finansowych. Niezaleznie od terminowej
splaty rat kredytow banki uwaznie przygladaja si¢ realizacji
zobowigzan kredytobiorcéw wobec innych podmiotéw, a zwlaszcza
zobowigzan wobec urzedéw skarbowych i ZUS. Dostrzezona
niefrasobliwo$¢ w tej dziedzinie moze by¢ sygnatem, ze klient
nie do konca rozumie potencjalne zagrozenia w zakresie
odpowiedzialnosci karno-skarbowe;.

» Praktyka prowadzenia operacji finansowych. Bankowcy
zle oceniajg nadmierne korzystanie z platnosci gotowkowych
w obrocie gospodarczym swoich klientéw. Pozytywnie natomiast
odbieraja wykorzystywanie przez klienta nowoczesnych
narzedzi bankowych (np. przelewéw elektronicznych czy szerzej
- bankowosci elektronicznej). Niezbyt chetnie patrzg natomiast
na czyszczenie ,,do zera” rachunku biezgcego firmy, zwlaszcza
gdy automatycznie uniemozliwia to potragcanie uzgodnionych rat,
optat i prowizji bankowych.

» Cechy osobowe i doswiadczenie wlascicieli. Banki, rzecz jasna,
cenig u klientéw wezesniejsze doswiadczenie biznesowe. Natomiast,
jesli chodzi o cechy osobowe, to preferuja u klientéw te, ktore sa
typowe w kregach finansowych: rozsadek, opieranie decyzji
na trzezwej kalkulacji, postugiwanie si¢ w dyskusji jezykiem liczb.
Obawiajg sie natomiast wizjonerdéw, ktdrzy wykazuja
brak troski o szczegoty. Z tego wzgledu, jesli konkretne
przedsiewzigcie prowadzone jest przez kilku wlascicieli, warto,
by do kontaktéw z bankiem zostala wydelegowana osoba spetniajaca
oczekiwania bankowcéw.

Waznym sprawdzianem w ocenie wiarygodnosci przez banki jest za-
chowanie klienta w sytuacjach okresowych trudnosci, niemoznosci dotrzy-
mania terminéw itp. Rzecz jasna, banki wolg otrzymywa¢ dobre wiesci od
klienta, ale w momentach trudnych chca szybkiej i obiektywnej informacji
o negatywnych zjawiskach, wraz z przedstawieniem konkretnego programu
zaradczego. Zdecydowanie Zle postrzegaja natomiast taktyke chowania glo-
wy w piasek czy wrecz ukrywania przed bankiem niewygodnych faktow.
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3.3. Preferowany profil kredytobiorcy w przypadku oséb mtodych,
rozpoczynajacych dziatalnos¢ gospodarcza

Majac $wiadomos¢, ze pozycja przetargowa osoby mlodej, rozpoczy-
najacej dziatalnos¢ gospodarczg i starajacej si¢ o kredyt jest w kontaktach
z bankiem relatywnie staba, warto zwrdci¢ uwage na czynniki, ktére moga
owg pozycje wzmocni¢. W wyniku dyskusji z przedstawicielami bankoéw,
na biezaco obstugujacymi poczatkujace przedsigbiorstwa, wylania sie na-
stepujacy obraz tzw. pozytywnego kredytobiorcy:

» ma przemyslang koncepcje biznesu (na wstepie nie zawsze musi to by¢
sformalizowany biznesplan)

» mowi z sensem, zna si¢ na dziedzinie, w ktdrej ma zamiar funkcjonowaé

P jest pewny siebie i zdeterminowany w dazeniu do celu (silna wola)

» ma rozeznanie konkurencji, $wiadomos¢ zagrozen, trzezwo patrzy
na wiasny biznes

» malzonek popiera jego projekt i wykazuje zdolno$¢ do poreczenia
kredytu

» dysponuje wlasnymi $rodkami, a takze posiada majatek
na zabezpieczenie kredytu (mieszkanie, samochod)

» pochodzi z rodziny o tradycjach biznesowych, a rodzina popiera
projekt, co przejawia si¢ w gotowosci do udzielenia poreczenia.

3.4. Wybor banku do wspétpracy

Wyboru banku, z ktérym bedziemy wspdtpracowaé, musimy doko-
nac jeszcze przed rozpoczeciem dziatalnosci. Przyczyna jest prozaiczna:
numer konta bankowego musimy poda¢, zgtaszajac nowy podmiot do
urzedu skarbowego, a w przypadku spotek konto potrzebne jest w celu
zgromadzenia na nim wkladéw lub wptat z tytulu objecia udziatéw badz
akcji. Formalnie nie ma zadnych przeszkdd, by firma posiadata konta
w kilku bankach. Nie ma tez przeszkod, by obstuge dziatalnosci operacyj-
nej prowadzil jeden bank, a obstuge kredytowa inny. W praktyce, zwlasz-
cza w przypadku podmiotu rozpoczynajacego dzialalno$¢, powinien by¢
to ten sam bank. Banki kredytujace argumentuja, ze obstuga dzialalnosci
operacyjnej pozwala lepiej monitorowac realizacj¢ programu zwigzane-
go z udzielonym kredytem. Prawda jest tez taka, ze daza przy okazji do
zwiekszenia wlasnych przychodéw z rozmaitych optat transakcyjnych®.

"> W ramach partnerskiej wspétpracy z bankami trzeba tez uwzgledni¢ ich racje biznesowe. Jesli
angazujg sie w obstuge kredytowa klienta, generalnie uznawang za bardziej ryzykowng, trudno jest
im zaakceptowa¢, ze obstuga dziatalno$ci biezacej, uznawana za pewne zroédto dochodéw bankéw,
zostala przekazana konkurencji.
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Podejmujac probe zaciggniecia kredytu w innym banku, musieliby$my
sie liczy¢ z koniecznos$cia przedstawienia znacznie wigkszej liczby danych,
takze przekazywanych przez bank obstugujacy dzialalno$¢ operacyjna, co
zdecydowanie opdznitoby cala procedure.

Dokonujac wyboru banku jeszcze przed rozpoczeciem dziatalnosci, po-
winni$my zatem uwzglednic¢ kryteria dotyczace obstugi zaréwno operacyj-
nej, jak i kredytowe;.

Gloéwne kryteria zwigzane z obstuga operacyjna

» pozycja majatkowa i ogoélnie - pozycja banku na rynku

M sie¢ oddzialow i lokalizacja oddziatu prowadzacego obstuge firmy
- mimo ze coraz wigcej spraw da sie zatatwi¢ telefonicznie
badz za posrednictwem internetu, okresowe bezposrednie
kontakty sa nieodzowne, a wowczas bliska lokalizacja bedzie
niewatpliwie atutem

M jakos¢ ustug, a w tym poziom nowoczesnosci stosowanych rozwigzan
(zastosowanie technologii informacyjnych)

M elastycznos¢ w dostosowaniu oferty ustugowej do indywidualnych
potrzeb klienta

» mozliwo$¢ obstugi specjalistycznych transakeji — w przypadku
na przyklad eksportu bedzie to migdzy innymi otwarcie akredytywy;
istotne wowczas tez bedzie to, czy bank posiada korespondencyjne
kontakty z bankami w krajach importeréow

» koszty obstugi, oplaty, a takze oprocentowania srodkow
i inne czynniki decydujgce o optacalnosci lokat bankowych™.

Glowne kryteria zwiazane z obstuga kredytowa

» posiadanie specjalnych programéw kredytowania malych firm
- nie tylko deklaratywne, ale poparte praktycznymi dokonaniami
» znajomo$¢ branzy, w ktorej dziata firma - atutem bedzie udzielanie
kredytu firmom z tej samej branzy (mozna liczy¢ na wigksze
zrozumienie specyficznych zagadnien)
» warunki udzielania kredytéw, elastycznos¢ w podejsciu
do indywidualnych klientow.

Jak widac z zestawienia powyzszych kryteriéw, wybér banku do wspot-
pracy nie jest fatwy. Czesto moze zdarzy¢ sie tak, ze kryteria obstugi dzia-
talnosci operacyjnej sktaniaja do wyboru jednego banku, a te zwigzane
z obstuga kredytowa - drugiego. Co wiecej, decyzja podejmowana przed
uruchomieniem nie moze uwzglednia¢ wszystkich praktycznych kwestii,

10 Szerzej na ten temat patrz Grzywacz, 2003, s. 29-65.
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gdyz na tym etapie nie bedg one jeszcze znane inicjatorom przedsiewzigcia.
Trzeba si¢ zatem liczy¢ z mozliwoscia zmiany banku woéwczas, gdy pojawi
sie mozliwos¢ zaciagniecia kredytu, a warunki uzyskania okazg si¢ znacznie
korzystniejsze w innym banku.

Jak zaznaczyliSmy wczeéniej, Iaczenie obstugi biezacej z zacigganiem
kredytu w tym samym banku jest koniecznoscig, podyktowang wieloma
praktycznymi wzgledami. Jednak dla dynamicznych firm na dluzsza mete
celowe jest budowanie wiarygodnosci finansowej i zaciesnianie wspdtpra-
cy z kilkoma bankami, tak by mozna bylo wykorzysta¢ ich zréznicowane
atuty i specjalizacje przydatna na kolejnych etapach rozwoju. W kazdym
razie samo stworzenie potencjalnej mozliwosci przeniesienia si¢ do innego
banku bardzo pozytywnie wplywa na jakos¢ obstugi w obecnym banku.

3.5. Rozmiary i warunki kredytu udzielanego przez banki
osobom rozpoczynajacym dziatalno$¢

Czego mozna sie spodziewa¢ od banku w przypadku nowego przedsie-
wzigcia uruchamianego przez osobe rozpoczynajacg kariere w biznesie?
Jakkolwiek zalezy to od wielu szczegdlnych warunkéw i zréznicowanej po-
lityki poszczeg6lnych bankéw”, aktualnie mozliwe do uzyskania warunki
mozna okre$li¢ nastepujaco':

» kredyt obrotowy w wysokosci jednomiesigcznych przychodéw
oprocentowany w wysokosci ok. 8-10% w skali roczne;j
» kredyt inwestycyjny
» wysokos¢ kredytu 30-200 tys. PLN
» kredyt do wysokosci 50% wartosci inwestycji (czasami wiecej)
» oprocentowanie kredytu ok. 8-10% w skali rocznej
» koszty i oplaty bankowe zwigzane z udzieleniem kredytu
- 1-1,5% wartosci kredytu.

Z perspektywy bardziej ambitnych przedsiewzie¢ mozliwosci te moga
sie wydawac dos¢ ograniczone, a wobec znacznych nakladéw czasu na spo-
rzadzenie dokumentacji i przebrnigcie przez wszystkie procedury admini-
stracyjne, caly pakiet moze si¢ okaza¢ malo atrakcyjny.

Czy zatem warto si¢ ubiega¢ o kredyt w fazie rozpoczynania dzialalno-
$ci? Zdecydowanie tak. Wynika to nie tylko z uzyskania dodatkowego za-
strzyku $rodkéw finansowych, ulatwiajacego przyspieszony start. Zaciagajac

7" Wspélpraca kredytowa firm z bankami oparta jest na ustalonych procedurach, ktére jakkolwiek
sg zunifikowane na poziomie 0gdélnym, to jednak w ich propozycjach szczegdétowych wystepujg dos¢
istotne roznice. Szczegdlowa ich prezentacja wykracza poza ramy niniejszej pracy. Zainteresowanych
odsylamy do informatoréw publikowanych przez poszczegdlne banki, zamieszczanych na ich witry-
nach internetowych.

'8 Podane warto$ci i warunki udzielanych kredytow dotycza 2009 roku.



— Szukatem niszy, zeby rozpoczac wiasny biznes. Nie robitem
badan, zaufatem intuicji — wspomina Piotr Katnik, tworca skle-
pu Rebel.pl, najwiekszego w polskiej sieci serwisu z grami plan-
szowymi i towarzyskimi.

Piotr ma 28 lat. Gdy w 2003 r. koriczyt studia na wydziale zarzadzania na Uniwer-
sytecie Gdarskim, szukat pomystu na zarabianie na zycie.

— Pracowatem przez kilka miesiecy w sklepie z militariami w Sopocie. Przeko-
natem sie jednak, ze nie jestem stworzony do pracy na etacie.

Swiezo upieczony absolwent zarzadzania miat kilka pomystéw na wiasng dzia-
talnos¢ gospodarcza. Wybrat ten, ktory taczyt sie z jego pasja.

— Od czasoéw liceum diugie godziny spedzatem ze znajomym na grach RPG.
Wiedziatem, Ze nie ma miejsca, w ktérym gracze moga zrobi¢ kompleksowe zakupy.
Wszystko byto porozrzucane: czego$ mozna byto szukac¢ w Internecie, inne poje-
dyncze artykuty trafiaty do wielu réznych sklepow. Poczutem, ze ta niedogodnos¢
to szansa dla mnie — ttumaczy mtody przedsiebiorca.

Problemem byt brak kapitatu na start. W 2003 roku startowat jednak rzadowy
program ,Pierwsza praca”. Jednym z dziatar, ktére miaty zapobiec wkraczaniu ko-
lejnych absolwentéw do sfery bezrobocia, byty pozyczki na rozpoczecie dziatalnosci
gospodarczej. Udzielaty ich powiatowe urzedy pracy.

— Warunkiem byto napisanie biznesplanu, ktéry miat szanse powodzenia.
Zdecydowatem sie sprébowac i opisatem moj pomyst — mowi Piotr Katnik. Dostat
najwyzsza z udzielonych w tamtym roku w Gdansku pozyczek — przyznano mu do-
ktadnie tyle, o ile wnioskowat, czyli 30 tys. zt.

Pozyczka oznaczafa, ze zapalito sie zielone Swiatto. Zaczat dziatad. Poszukiwania
sklepu, wybdr wyposazenia, zakup towaru.

Poczatki to takze stata walka o ptynnos¢ finansowa.

— Na poczatku nikt nie da ci towaru z odroczona ptatnoscia. Dopiero przy dtuz-
szej wspotpracy mozna dzieki temu ztapa¢ oddech — wyjasnia Piotr Katnik. — Cho¢
za tym kryje sie takze niebezpieczeristwo: tatwo nabrac¢ duzo towaru, odtozy¢ go na
potke, a po jakims czasie ockngc sie z fakturami do szybkiego uregulowania.

Na razie Piotr zatrudnia jednego pracownika. Ma jednak plany rozwoju dziatal-
nosci.

— Rynek gier w Polsce ma duzy potencjat. Caty czas bedziemy rozwija¢ nasz
sklep. A inne plany? Coz, chciatbym w przysztosci byc¢ takze dystrybutorem zachod-
nich gier na nasz rynek — zdradza.

M. Chrzan, Fantastyczne gry, prawdziwe pieniqdze,
,Gazeta Wyborcza” 12 lipca 2005.




ROZDZIAL IV
Zrédta finansowania

pierwszy kredyt, rozpoczynamy budowe trwatych wigzi z bankiem. Zgodnie
z bardziej elastycznym podej$ciem, stosowanym coraz powszechniej przez
polskie banki, jesli mloda firma przebrnie najtrudniejszy okres 18-24 mie-
siecy, a uzyskane w tym czasie wyniki finansowe beda obiecujace, stwarza
to podstawe do wigkszej elastycznosci w uruchamianiu kolejnych linii
kredytowych.

Fundusze pozyczkowe i fundusze poreczen kredytowych

Fundusze pozyczkowe i fundusze poreczen kredytowych to instytucje
finansowe najczesciej o zasiegu regionalnym, ktére majg pomdc matym,
nowo powstatym firmom wyrwac¢ sie z zamknietego kregu niezdolnosci
kredytowej. Poczatkujacy przedsigbiorcy nie sa wiarygodni w oczach ban-
kéw i w normalnych warunkach maja nikle szanse na uzyskanie kredytu.
Z kolei brak finansowania zewnetrznego nie pozwala im rozwina¢ biznesu,
a w konsekwencji potwierdzi¢ swojej wiarygodnosci finansowej i uzyskac
zdolnosci kredytowej przy finansowaniu kolejnych projektéw. System po-
zyczek i poreczen kredytowych skierowany gléwnie do oséb rozpoczyna-
jacych dzialalnos$¢ gospodarcza ma na celu pokonanie zamknietego kregu
niezdolnosci kredytowej. Skorzystanie z takiej pozyczki i/lub porgczenia
z funduszu ma na celu przygotowanie poczatkujacych przedsigbiorcow
do uzyskania kredytéw z systemu bankowego na warunkach rynkowych.
Jak postaramy si¢ wykaza¢ nizej, istnieje wiele argumentéw za tym, by
powaznie uwzgledni¢ wspomniane mozliwosci, planujac uruchomienie
wlasnego biznesu. Kluczowy z nich to znaczace dokapitalizowanie tych
funduszy przewidziane w latach 2007-2013, w przewazajacej wigkszosci
pochodzace ze srodkéw UE, co zdecydowanie zwigkszy dostepno$¢ wspo-
mnianych pozyczek i porgczen.

44. Fundusze pozyczkowe

Poczawszy od 1992 roku, w Polsce rozwinal si¢ system regionalnych in-
stytucji wspierania rozwoju i przedsigbiorczosci, ktore w swej dziatalnosci
prowadza fundusze pozyczkowe. Wedlug stanu na 31 grudnia 2007 roku
istnialo 67 takich instytucji, ktére w calym okresie funkcjonowania udzie-
lity facznie 152,1 tys. pozyczek o facznej wartosci ponad 2,4 mld PLN". Od
1996 roku obserwujemy szybki wzrost liczby funduszy i wartosci srodkow.
Na koniec 2007 roku taczny kapital pozyczkowy tych funduszy przekraczat
823 mln PLN i w ciaggu ostatnich 3 lat zwigkszyl sie prawie dwukrotnie,
osiagajac roczne przyrosty rzedu 100-150 mln PLN.

Na czym polega atrakcyjnos¢ i specyfika tego Zrédia finansowania?

¥ Dane dotyczace funduszy pozyczkowych pochodza z raportu opracowanego przez Polskie Stowa-
rzyszenie Funduszy Pozyczkowych (Fundusze pozyczkowe..., 2008).
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» Fundusze pozyczkowe s wyspecjalizowane w finansowaniu matych
(w tym mikroprzedsigbiorstw) i $rednich firm we wczesnej fazie
rozwoju.

» Procedury zwigzane z uzyskaniem pozyczki sa uproszczone
i dostosowane do sytuacji podmiotéw mniejszych, rozpoczynajacych
dzialalnos¢.

» Warunki finansowe (oprocentowanie, prowizje, oplaty bankowe)
pozyczek z funduszy pozyczkowych sa z reguty nizsze od warunkéw
uzyskania kredytu, stosowanych przez banki wobec klientow
o podwyzszonym ryzyku.

Wiekszo$¢ funduszy pozyczkowych udziela pozyczek w przedziale
10-40 tys. PLN. Z kolei jeden z najwigkszych i najbardziej aktywnych fun-
duszy - Fundusz Mikro - specjalizuje si¢ w tzw. mikropozyczkach nie-
przekraczajacych 10 tys. PLN. Tylko nieliczne fundusze oferuja pozyczki
o wartosci przekraczajacej 100 tys. PLN. Jesli chodzi o dodatkowe fundu-
sze otrzymane z UE, gorny pulap wysokosci udzielonej pozyczki wynosi
120 tys. PLN. W tym przypadku jednak oprocentowanie udzielanych po-
zyczek nie moze by¢ nizsze niz poziom tzw. stopy referencyjnej okreslanej
przez Uni¢ Europejska dla danego kraju. W odniesieniu do Polski ta stopa
referencyjna wynosi, poczawszy od 1 maja 2005 roku, 6,24%.

Zasady i warunki udzielania pozyczek przez poszczegdlne fundusze sa
zroznicowane. Czesto maja one regionalny zasieg. Nalezy wiec w pierwszej
kolejnosci dotrze¢ do funduszy wlasciwych ze wzgledu na miejsce prowa-
dzenia dzialalno$ci gospodarczej. Szczegdtowe informacje o nich mozna
uzyska¢ w Polskiej Agencji Rozwoju Przedsigbiorczo$ci oraz Polskim Sto-
warzyszeniu Funduszy Pozyczkowych.

4.2. Fundusze poreczen kredytowych

Nieco inng forme wsparcia ze srodkéw publicznych dla malych i $red-
nich przedsigbiorstw (w tym nowo uruchamianych) w celu przerwania
ich zamknietego kregu niezdolnosci kredytowej jest tworzony w Polsce
od ponad 10 lat system poreczen kredytowych. Obecnie w tym systemie
dziala ponad 50 lokalnych i regionalnych funduszy poreczen kredytowych
dysponujacych kapitalem ok. 443 mIn PLN. Do tego nalezy doda¢ Krajowy
Fundusz Poreczen Kredytowych prowadzony przez Bank Gospodarstwa
Krajowego, ktérego zaangazowanie w réznego typu poreczenia wynosifo
na koniec 2006 roku ok. 1191 mln PLN. W ostatnich kilku latach nastgpit
szybki wzrost liczby poreczen - tylko w 2006 roku udzielono ich ponad
2700”. Podobnie jak fundusze pozyczkowe, fundusze poreczeniowe zostaly

" Dane liczbowe dotyczace funduszy porgczeniowych pochodzg z raportu Krajowego Stowarzysze-
nia Funduszy Poreczeniowych (Raport o stanie..., 2007).
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od 2005 roku powaznie dofinansowane ze zZrédet UE, co oznacza konty-
nuacje bardzo szybkiego wzrostu zaréwno ilosci, jak i warto$ci porgczen
udzielonych w ciaggu najblizszych lat.

Jak dziala system poreczen kredytowych w praktyce? Jego istota jest $cista
wspolpraca funduszy z bankami udzielajacymi kredytu. Zostaje ona rozpo-
czeta w trakcie standardowej procedury, gdy bank podejmuje decyzje o goto-
wosci kredytowania (pod warunkiem uzyskania poreczenia funduszu). In-
westor sklada wtedy do funduszu wniosek o udzielenie porgczenia wraz ze
standardowymi zalgcznikami podobnymi do tych, ktérych wymagaja banki
przy skladaniu wnioskéw kredytowych. Rozpatrywanie wniosku trwa z regu-
ty nie dtuzej niz 2 tygodnie. Dzigki uproszczonej procedurze poreczen port-
felowych, stosowanej zwlaszcza dla nizszych kwot (ponizej 100 tys. EUR), in-
westor zalatwia wszystkie sprawy z tym zwiazane w banku kredytujacym.
Poreczenie jest udzielane typowo do wysokosci 50-70% kwoty udzielonego
kredytu. Dodatkowo stosowane sa gorne pulapy poreczenia ustalane typowo
na poziomie kilkudziesieciu badz kilkuset tysiecy zlotych. Za udzielenie po-
reczenia fundusze pobierajg prowizje 1-2% sumy poreczenia.

Sama mozliwos$¢ uzyskania porg¢czenia kredytu jako formy wsparcia ze
$rodkéw publicznych moze mie¢ kolosalne znaczenie dla nowych inicjatyw
biznesowych. Po pierwsze poreczenie moze stuzy¢ za katalizator decyzji
banku o sfinansowaniu nowego przedsiewziecia. Po drugie inwestorowi fa-
twiej jest wtedy znalez¢ zabezpieczenia na pozostalg czes¢ — typowo 30-40%
zaciagnietego kredytu. Po trzecie za$ ze wzgledu na czg$ciowe zmniejszenie
ryzyka, a takze uwiarygodnienie inwestora dzigki uzyskaniu poreczenia
bank moze zaoferowa¢ korzystniejsze warunki oprocentowania kredytu.

Skala udzielanych poreczen i zainteresowanie tg formg wsparcia byly
dotad niewielkie. Obecnie, wobec znaczacego przyrostu srodkéw otrzyma-
nych przez niektore z tych funduszy w formie dotacji UE, nastapit szcze-
gblnie korzystny czas, by uwzgledni¢ te zrédta w sktadaniu pakietu finan-
sowego dla nowych przedsiewziec¢ biznesowych. Niezaleznie od skokowe;j
zmiany wielko$ci funduszy porgczeniowych muszg one zgodnie z wymo-
gami UE by¢ w pelni wykorzystane do konca 2015 roku. Nalezy si¢ zatem
spodziewad, ze uzyskanie poreczenia bedzie tatwiejsze, a prowizje i oplaty
pobierane przez fundusze réwniez spadng.

Srodki na rozruch z funduszy strukturalnych Unii Europejskiej

Istnieje kilka waznych argumentéw, by potraktowa¢ dotacje unijne
jako potencjalne zrodlo sfinansowania fazy przygotowawczej, rozpoczecia
i rozwoju dzialalnosci nowych dynamicznych firm. Po pierwsze wsparcie ma
forme dotacji. Przekazane $rodki, jesli wydatkowane sg zgodnie z przezna-
czeniem i szczegdlowo okres$lanymi zasadami, nie podlegaja zwrotowi. Jesli
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Eko-Vimar umiat znalez¢ ,swojg” nisze rynkowa, zdoby¢ ja
i obronic. Spotka, zatozona w 1993 1. przez Wiestawa i Jacka Or-
lanskich, zaczynata skromnie: od importu kottow grzewczych
czeskiej produkgji. Wtedy zatrudniata szes¢ oséb.

— W 2001 r. razem z ojcem doszlismy do wniosku, ze wiemy o kottach na drewno
na tyle duzo, ze mozemy zacza¢ produkowac je sami — opowiada Jacek Orlanski.

Po kluczowej decyzji rozwoj firmy przyspieszyt. Produkt — domowy kociot grzew-
czy pracujacy w technologii zgazowania drewna — okazat sie trafiony, w sam raz na
polski rynek. Ale po dwoch latach Eko-Vimar zatrzymat sie na naturalnej przeszko-
dzie — ograniczonego popytu na lokalnym, a nawet polskim rynku.

Wtedy w firmie pojawit sie pomyst wykorzystania unijnych dotacji.

— Pierwszy raz na pomyst siegniecia po dotacje wpadtem po przeczytaniu
artykutu prasowego w 2002 r. Pojechatem na bezptatne szkolenie organizowane
w Warszawie w Ministerstwie Gospodarki. Zaskoczyto mnie wtedy, ze tak mato osob
przyjechato na to darmowe szkolenie. Byto nas najwyzej 30 osob — opowiada Or-
lanski. — Rok pdzniej dowiedziatem sie, Ze istnieje mozliwo$¢ dofinansowania wy-
jazddw na zagraniczne targi. A wiasnie akurat wtedy narzekalismy na brak nowych
klientow — mowi.

— Dostalismy dotacje na wyjazdy do Moskwy i Frankfurtu. Ten pierwszy wyjazd
nie udat sie, ale drugi — wrecz odwrotnie. To byt przetomowy moment dla firmy. Zdo-
bylismy mndstwo kontaktéw, ale tez zorientowalismy sie, ze nie mamy niezbednych
certyfikatow. Wiec wystapilismy o dotacje na certyfikaty — dodaje.

Kolejna dotacja, zndw sukces. Firma dostaje 4,9 tys. euro na tzw. ocene zgodno-
sci kotta Orlan z unijng norma. Ten certyfikat umozliwit eksport, ktory ruszyt z kopyta.
Tym bardziej, ze fundusz PHARE dofinansowat jeszcze wyjazdy na targi do Frangji
i Wioch. — Brak eksportu oznaczatby przedtuzenie martwego sezonu i generowanie
straty przez przedsiebiorstwo — mdwi Izabela Rostecka-Dylik, ksiegowa firmy.

Gwattownie zwiekszajacy sie eksport oznaczat wieksza produkdje.

— Kolejny wniosek, jaki ztozylismy, dotyczyt juz inwestycji w sprzet. Firma po-
trzebowata nowoczesnej wypalarki do blachy stalowej. Taka maszyna to wydatek
rzedu 25 tys. euro. Eko-Vimar dostat 25 proc. tej kwoty — 6 tys. euro. tgczna suma
otrzymanych dotacji przekroczyta 41 tys. euro.

Eko-Vimar na tyle dobrze dat sie poznac na europejskim rynku, ze zostat za-
uwazony przez swiatowego potentata w branzy: niemieckiego Viessmanna. Kon-
cern wybrat przedsiebiorstwo z Otmuchowa (woj. opolskie) na swojego jedynego
producenta kottdw na drzewo (Vitolig 150) przeznaczonych na caty rynek Europy
Srodkowo-Wschodniej.

— Nie dosztoby do tego, gdyby nie unijne dotacje — komentuje Orlanski.

K. Niklewicz, Firmy rosng na drozdzach Unii,
,Gazeta Wyborcza" 5 paZzdziernika 2004.
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odnie$¢ to do wspolczesnych polskich realiéw biznesowych, gdzie uzyskanie
kredytu bankowego przez mloda firme jest sporym osiggnieciem, mamy
wowczas do czynienia z niepowtarzalng sytuacja. Owszem, trzeba dokonaé
pewnego wysitku, by przeprowadzi¢ niezbedne analizy i przygotowa¢ wy-
magang dokumentacje, ale przeciez podobne zabiegi trzeba prowadzi¢, sta-
rajac sie o kredyt bankowy, a ten przeciez trzeba sptaci¢ wraz z odsetkami.

Drugi argument wigze si¢ ze skalg uzyskiwanych przez Polske funduszy
strukturalnych UE w latach 2007-2015. Wraz z wkladem Skarbu Panstwa
przekrocza one 85 mld euro, z czego spora cze¢s¢ trafi do przedsigbiorstw,
zwlaszcza matych i §rednich, stymulujac wdrozenie nowych produktow,
technologii, nowoczesnych systemow marketingu i zarzgdzania itp.”' Przed-
siebiorcy, ktérzy dopiero planuja rozpoczecie dzialalnosci beda mogli ko-
rzysta¢ z réznorodnych form wsparcia (szkolenie, doradztwo, bezzwrotne
dotacje inwestycyjne) za posrednictwem instytucji i organizacji realizuja-
cych réznorodne programy. Warto zatem $ledzi¢ informacje o konkursach
i uruchamianych dziataniach na terenie poszczegdlnych wojewodztw.”
Jesli chodzi o kierunki poszukiwan, warto z pewnoscig zainteresowac si¢
$rodkami dostepnymi w ramach:

Programu operacyjnego Kapital Ludzki

» Dzialanie 6.2 Wsparcie oraz promocja przedsigbiorczosci
i samozatrudnienia;

» Poddzialanie 8.2.1 Wsparcie dla wspotpracy sfery nauki i przedsigbiorstw,
stymulujace rozwdj przedsigbiorczoéci akademickiej.
Programu Operacyjnego Innowacyjna Gospodarka

» Dzialanie 3.1 Inicjowanie dziatalnosci innowacyjnej. Wsparcie to
bedzie adresowane do nowych innowacyjnych przedsiebiorstw
w formie tzw. preinkubacji i dofinansowania;

» Dzialanie 8.1 Wspieranie dziatalnosci gospodarczej w dziedzinie
gospodarki elektronicznej.

Poszczegolne wojewodztwa dysponuja ponadto znaczacymi srodkami
w ramach Regionalnych Programow Operacyjnych. Przewiduja one do-
datkowe formy wspierania przedsiebiorczosci i innowacyjnosci na terenie
danego wojewddztwa.

! Akcentowanie innowacyjnego kierunku rozwoju przedsigbiorstw wiaze sie z realizacja Strategii Liz-
bonskiej - programu Unii Europejskiej przyjetego w 2000 roku, zaktadajacego zniwelowanie do 2010
roku dystansu dzielgcego Uni¢ Europejska od Stanéw Zjednoczonych. Juz teraz panuje powszechna opi-
nia, ze tego celu nie uda sie zrealizowac, co nie podwaza generalnego kierunku wspomnianej strategii.
> Podstawowym zrédfem informacji na temat korzystania z funduszy strukturalnych UE przez fir-
my jest Ministerstwo Rozwoju Regionalnego (www.mrr.gov.pl) oraz Polska Agencja Rozwoju Przed-
siebiorczosci (www.parp.gpv.pl). Poniewaz znaczna cze$¢ srodkow jest rozdzielanych na poziomie
regionalnym, warto tez $ledzi¢ informacje na wydzielonych stronach internetowych urzedéw mar-
szatkowskich w poszczegolnych wojewédztwach.
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W pozyskiwaniu $rodkéw unijnych przydaje si¢ niewatpliwie zapobiegli-
wo$¢ oraz ,,czujno$¢ informacyjna”. Mozna tez skorzysta¢ z pomocy licznych,
wyspecjalizowanych firm doradczych.” Wazne jest takze i to, ze po trudnych
doswiadczeniach administrowania $§rodkami unijnymi w latach 2004-2008,
agendy rzadowe i samorzadowe, zajmujgce si¢ oceng projektow oraz rozdys-
ponowaniem srodkéw, funkcjonujg znacznie sprawniej niz na poczatku.

Na podstawie zebranych doswiadczen mozna okresli¢ kilka podstawo-
wych regut dzialania, ktére pozwola pozyska¢, a nastepnie efektywnie wy-
korzysta¢, fundusze unijne dla rozwoju wiasnej firmy:

» Fundusze strukturalne UE nie sg Zrédtem szybkich pieniedzy na
pokrycie doraznych potrzeb. Srodki te nalezy raczej postrzegaé
w kontekscie realizacji dtugofalowych zamierzen rozwojowych firmy.

» Miedzy uzyskaniem dotacji z funduszy UE a innymi zZrédtami
finansowania, zwlaszcza kredytem bankowym, istnieje synergia,
ktérg mozna i warto wykorzysta¢. Niektére programy wrecz nakladaja
na beneficjentéw obowigzek réwnoleglego zaciggniecia kredytu
bankowego. Uzyskanie dotacji z funduszy pomocowych otwiera
droge do uzyskania tzw. kredytow pomostowych na sfinansowanie
wydatkéw inwestycyjnych do czasu otrzymania refundacji
i generalnie zwieksza sktonnos¢ bankéw do udzielania kredytow.
Dotacja z funduszy UE otwiera tez droge do uzyskania poreczenia
kredytu z Funduszu Poreczen Unijnych, prowadzonego przez
Bank Gospodarstwa Krajowego.

» O powodzeniu pozyskiwania srodkéw decyduje bardzo dobre
rozpoznanie mozliwosci, jakie oferujg poszczegolne programy,
oraz szczegdtowych warunkow, jakie muszg spetni¢ potencjalni
beneficjenci, dotyczacych chociazby wielko$ci przedsiebiorstwa,
stazu w biznesie, branzy czy tez lokalizacji geograficzne;.

» Dodatkowym argumentem za ubieganiem si¢ o dotacje z funduszy
strukturalnych UE jest to, ze pozytywna realizacja jednego projektu
zwigksza szanse na uzyskanie dotacji na sfinansowanie kolejnych
projektéw w przyszlosci.

Venture capital

Fundusze venture capital rozwinely sie gléwnie w Stanach Zjednoczo-
nych jako specyficzne zroédlo finansowania ryzykownych przedsiewzie¢ biz-
nesowych, zajmujacych si¢ zaawansowanymi technologiami. Ich rozkwit

# Oferta firm doradczych jest bardzo szeroka. W przeciwienstwie do do$wiadczen lat 2004-2006,
gdy wydawalo sig, ze przygotowanie niezbednej dokumentacji przekracza mozliwosci poczatkujace-
go przedsiebiorcy, teraz przewaza raczej opinia, Ze mozna to zrobi¢ we wlasnym zakresie.
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w latach 90. ubiegtego stulecia byl odpowiedzig na ograniczona sklonnos¢
bankéw komercyjnych do finansowania tego typu przedsiewzie¢. Banki
komercyjne upatruja zrodet dtugofalowych zyskéw w finansowaniu opera-
cji i projektéw inwestycyjnych o ograniczonym poziomie ryzyka, co w na-
turalny sposob kieruje ich uwage na organizacje gospodarcze cieszace si¢
dlugoletnig tradycjg i ugruntowang pozycja na rynku. Fundusze typu ven-
ture capital — kapital wysokiego ryzyka — reprezentuja calkowicie odmienng
strategie. Poszukuja inwestycji o potencjalnie bardzo wysokiej rentowno$ci,
akceptujac jednoczesnie podwyzszone ryzyko.

Na czym w praktyce polega udzial venture capital w finansowaniu
przedsiewzie¢ biznesowych, zwlaszcza tych nowo uruchomionych?*

» Fundusz angazuje $rodki finansowe poprzez objecie czesci udzialow
lub akeji. W przeciwienstwie do kredytu bankowego nie ma
tu zadnych form zabezpieczenia czy gwarancji. Fundusz staje si¢
wspoélnikiem proporcjonalnie do zaangazowanego kapitatu
i bierze na siebie ryzyko powodzenia danego przedsiewziecia.

» Jakkolwiek fundusz nie angazuje si¢ na ogét w biezace prowadzenie
firmy, to jednak stara si¢ wywiera¢ wplyw na okreslenie strategii
jej rozwoju, a takze $cisle kontroluje jej realizacje. W tym celu
fundusz wprowadza swoich przedstawicieli do rady nadzorczej
i/lub zarzadu firmy. Trzeba podkresli¢, ze okresowe oceny
funkcjonowania firmy prowadzone przez wysokiej klasy ekspertéw
zatrudnionych przez fundusz sg réwniez forma przekazywania
kierownictwu firmy bezcennej wiedzy i doswiadczenia.

P Zaangazowanie finansowe venture capital jest z géry ograniczone
w czasie i najczedciej obejmuje okres kilkuletni. Zyski z inwestycji
realizowane sg nie tyle z biezacej dziatalnosci, czyli w formie
dywidendy, ile ze zwigkszenia wartoéci firmy. Realizacja zyskow
dokonuje si¢ typowo poprzez wprowadzenie akgji na gietde,
sprzedaz akcji pozostalym wspdlnikom, kadrze kierowniczej
badz inwestorowi zagranicznemu.

Kluczem do sukcesu funduszy venture capital jest ich umiejetnos¢ wy-
szukiwania najbardziej atrakcyjnych przedsiewzie¢ z perspektywy inicja-
toréw nowych przedsiewzie¢. Najwazniejsze kryteria selekcji to:

» wysoka stopa zwrotu z inwestycji rzedu 50% rocznie, mozliwa
do osiggniecia w perspektywie kilku lat
M silny zespo6t kierowniczy - ta preferencja ma istotne znaczenie
dla budowania zespotéw przywodczych w nowych przedsigwzieciach

** Syntetyczny opis funkcjonowania funduszy venture capital opiera si¢ na wzorcach amerykan-
skich, ktdre réznia si¢ w wielu aspektach od doswiadczen zachodnioeuropejskich.
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Jak to mozliwe, Ze szescioro swiezo upieczonych absolwentéw
studiow ekonomicznych ,utarto nosa” silniejszym, bogatszym
i bardziej znanym? Bo przeciez nie zatatwit tego tylko dobry

pomyst (0 czym swiadczy los konkurendji, ktéra wpadta na nie-
go wczesniej). Otéz okazuje sie, ze pomogta im wiedza, ktérg wyniesli ze studiow.
Potraktowali biznes profesjonalnie, a nie na zasadzie ,jakos to bedzie”. Zanim wy-
startowali, opracowali dobry biznesplan, zrobili analize SWOT, przeprowadzili bada-
nie rynku, stworzyli mapowanie proceséw i zebrali troche ,zaskérniakdw” (w sumie
4 tysigce ztotych).

W lutym 2000 1. zarejestrowali spétke. Za pierwsze sktadkowe pienigdze kupili dru-
karke i stworzyli prowizoryczng strone internetowa. Zaczeli wysyfa¢ oferty i spotykac
sie z potencjalnymi reklamodawcami. Udato sie przekonac 6 firm. To byto jednak zbyt
mato, aby utrzymac spotke przez kolejne miesiace, ale na tyle duzo, zeby w pazdzier-
niku 2000 r. zbudowac lepsza strone internetowg i wydac pierwsza broszure.

Tak naprawde dopiero majac taki materialny produkt w reku, mogli zacza¢ szu-
kac inwestora.

— Chodzilismy z catg dokumentacja finansowa i z wycena spotki (ktérg zrobili nam
koledzy z biura maklerskiego) po funduszach inwestycyjnych. Problem polegat na tym,
ze 7 jednej strony kwota, o ktdrg zabiegalismy, byta zbyt mata, Zzeby zainteresowac nig
fundusz (nawet w sytuacji objecia przez fundusz wiekszosciowego pakietu udziatéw
w spétce), a z drugiej strony, my sami nie chcielismy oddawac kontroli nad firma. Ponad-
to wiekszos¢ funduszy wymaga od mtodych przedsiebiorcow niebywatej skrupulat-
nosci w opisie przeptywdw, a w przypadku start-updw jest to wrecz niemozliwe. Fun-
dusze chcg, zeby wszystko zgadzato sie co do ztotdwki, a przeciez poczatkujgce firmy
nie mogg narzucac sobie takiego rygoryzmu finansowego. Ich operacyjna dziatalnos¢
bazuje bowiem na pewnej dozie szczescia i intuicji — ttumaczy Przemystaw Gacek.

Zatozyciele Communication Partners wiedzieli jednak, ze trwa jeszcze hossa na
rynku firm internetowych i ze upér moze sie optacic. W koncu zainteresowali swojg
oferta fundusz e-Katalyst, ktéry w lutym 2001 r. dokapitalizowat firme, obejmujac
w niej 25% udziatow.

Pienigdze podniosty morale zatozycieli firmy (przez pierwszy rok pracowali nie-
mal za darmo). Fundusz pomogt takze w dywersyfikacji oferty (np. wprowadzenie
ofert pracy dla menedzeréw z wyzszej pétki”) i dat narzedzia do weryfikacji pomy-
stow biznesowych.

— Fundusz profesjonalnie zrestrukturyzowat firme, dzieki czemu mogta orga-
nicznie wzrastac. Srednio co roku przybywa nam 10 pracownikéw — mowi Gacek.

Pod koniec 2004 r. fundusz wyszedt z inwestycji, odsprzedajac swoj pakiet udzia-
16w zatozycielom spotki. Zostawit po sobie sztandarowy produkt spotki, czyli portal
pracuj. pl, ktéry codziennie odwiedza okoto 30 tys. oséb i posiada 315 tys. zarejestro-
wanych uzytkownikéw. Rozpoznawalno$¢ marki pracuj.pl wsrdéd grupy docelowej
oscyluje w granicach 55-60%.

M. Pietrzak, Legenda wsréd start-updw, ,Businessman Magazine” 2005, nr 2.
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» konkurencyjny produkt, przewaga technologiczna

» preferowane sg firmy funkcjonujace w dynamicznych sektorach
i branzach, ktdre jednoczesnie charakteryzuja si¢ wyzsza
niz przecietna w branzy dynamikg wzrostu®.

By wybra¢ najlepsze projekty, fundusze venture capital dysponujg kadra
zdolng do analizy bardzo duzej ich liczby, a stosowane procedury majg za-
pewni¢ maksymalng efektywnos$c¢ fazy selekcji. Pierwszym etapem jest bar-
dzo pobiezny przeglad biznesplanu, po ktérym zostaje odrzucone nawet
80% zglaszanych projektow. Dalsze 10-15% projektow zostaje odrzuconych
po przestudiowaniu biznesplanu. Mniej niz 10% zgtaszanych projektow
przechodzi do etapu poglebionych studiéw i analiz trwajacych zazwyczaj
kilka tygodni, obejmujacych takze bezposrednie kontakty z inicjatorami
przedsiewzigcia. W rezultacie wieloetapowego procesu selekcji do fazy re-
alizacyjnej przechodzi mniej niz 5% ogdlnej liczby zglaszanych projektow.
Cytowane wskazniki, charakterystyczne dla rynkéw krajow wysoko rozwi-
nietych, wydaja sie znajdowac potwierdzenie takze w warunkach polskich.
Przyktadowo Enterprise Investors otrzymuje 300-500 propozycji rocznie.
Po pierwszym etapie weryfikacji odpada ponad potowa. Intensywnej anali-
zie i weryfikacji poddanych zostaje 30-40 projektow, z czego realizowanych
jest najwyzej 10°°.

Po 1990 roku na rynkach Europy Wschodniej nastapit stopniowy rozwdj
inwestycji w spotki niepubliczne (ang. private equity), a w tym o charakterze
venture capital. W Polsce 34 takie podmioty zrzeszone s3 w Polskim Stowa-
rzyszeniu Inwestoréw Kapitalowych. Zarzadzaja one funduszami o tacznej
warto$ci okolo 20 mld PLN, a w polskie przedsi¢biorstwa zainwestowaly
blisko 8 mld PLN”. W zdecydowanej wigkszosci ich zaangazowanie doty-
czylo projektow prywatyzacyjnych badz tez fazy rozwojowej prywatnych
firm, ktére odniosty juz sukces na rynku. Klasyczne finansowanie fazy
rozruchu (kapitalu inkubacyjnego, kapitatu poczatkowego), jak dotad
wystepuje w ograniczonym zakresie. Jako przyczyny wymienia si¢ z jednej
strony stabos¢ sektora matych i srednich przedsiebiorstw, z drugiej za$ brak
interesujacych projektow. Trzeba tez wzig¢ pod uwage preferencje inwesto-
réw wynikajace z tego, Ze ponad 95% $rodkéw finansowych w dyspozycji
funduszy typu private equity/venture capital pochodzi z zagranicy. Przeja-
wiaja sie one w koncentracji uwagi na projektach wiekszych, wymagajacych
zaangazowania minimum kilku milionéw euro, co dla nowo uruchomione;j

» Na podstawie informacji Polskiego Stowarzyszenia Inwestoréw Kapitalowych zawartych na
www.psik.org.pl.

*% Informacja przekazana przez J. Siwickiego, partnera zarzadzajacego Enterprise Investors w ,,Pulsie
Biznesu” 7 czerwca 2004.

" Dane Polskiego Stowarzyszenia Inwestorow Kapitatowych, www.psik.org.pl (stan na 15 kwietnia
2008 r.).
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firmy w Polsce jest pulapem zdecydowanie zbyt wysokim. Z perspektywy
miedzynarodowych rynkéw finansowych inwestycje rozruchowe na
wschodzacych rynkach Europy Srodkowej i Wschodniej nadal postrzegane
sg jako bardzo ryzykowne.

Oceniajac nikle zaangazowanie funduszy venture capital w finansowa-
nie nowego biznesu, trzeba mie¢ swiadomos¢, ze takze w krajach wysoko
rozwinietych ich udzial nie jest znaczacy, jesli nie liczy¢ sztandarowych
przykladéw typu sfinansowanie rozwoju i wprowadzenie na gielde firmy
Google”. Mozna jednak oczekiwa(, ze rola funduszy typu venture capi-
tal w finansowaniu nowo uruchamianych przedsigwzie¢ bedzie stopniowo
wzrasta¢ takze w Polsce. Sprzyja¢ temu bedzie z jednej strony postepujaca
integracja polskiej gospodarki w strukturach Unii Europejskiej, z drugiej
za$ aktywizacja inicjatyw przedsiebiorczych znajdujaca odzwierciedlenie
w ambitnych projektach o wiekszej skali, zwlaszcza w dziedzinie zaawan-
sowanych technologii, ktére najbardziej interesuja fundusze typu ventu-
re capital.

Aniotowie biznesu (business angels)

W krajach wysoko rozwinietych instytucja business angels pojawila si¢
jako forma finansowania ryzykownych przedsiewzie¢, ktére nie maja szans
na zainteresowanie funduszy venture capital ze wzgledu na ograniczona
skale dzialania. Jesli poszukujemy finansowania zewnetrznego ponizej pro-
gu zainteresowania funduszy venture capital, czyli na przyklad kilkadzie-
sigt badz kilkaset tysiecy euro, pomocni mogg okazac¢ si¢ indywidualni in-
westorzy wysokiego ryzyka, dostownie ,,aniolowie biznesu” (ang. business
angels). Sa to inwestorzy prywatni, ktérzy zazwyczaj osiagneli juz znaczacy
sukces finansowy w dzialalnosci gospodarczej jako prywatni przedsiebior-
cy badz cztonkowie kadry kierowniczej wielkich korporacji. Wlasne zaso-
by finansowe i doswiadczenie biznesowe chcieliby zaangazowa¢ we wspar-
cie nowych interesujacych przedsiewzigé, liczac na godziwg stope zwrotu
w perspektywie kilku lat. Ich atrakcyjno$¢ dla inicjatoréw nowych przed-
siewzig¢ wynika z ich elastycznej, pragmatycznej postawy, w zwigzku
z czym wspolpraca z nimi jest znacznie mniej sformalizowana niz z przed-
stawicielami venture capital.

Ten segment rynku kapitalowego w Polsce dopiero si¢ rodzi. W 2003 ro-
ku powstalo stowarzyszenie Polska Sie¢ Aniotéw Biznesu, a w 2005 roku
przy Polskiej Konfederacji Pracodawcéw Prywatnych podjeto inicjatywe

W krajach wysoko rozwinietych tylko jedna na 10 tys. nowych firm ma szanse liczy¢ na zaangazo-
wanie finansowe venture capital. W poréwnaniu ze $rodkami wlasnymi przedsiebiorcow skala zasi-
lenia finansowego nowego biznesu przez venture capital jest nieporéwnanie mniejsza. Por. Bygrave,
Hunt, 2005, s. 12.



ROZDZIAL IV
Zrédta finansowania

Lewiatan Business Angels, polegajaca na kojarzeniu firm poszukujacych
kapitalu z kandydatami na inwestoréw indywidualnych®. Wobec coraz
liczniejszej grupy oséb o relatywnie duzych zasobach finansowych, a jed-
nocze$nie dysponujacych bogatym doswiadczeniem biznesowym mozna
sadzi¢, ze znaczenie tej grupy inwestoréw bedzie szybko rosto.
Niezaleznie od préb stworzenia ram instytucjonalnych dla tego seg-
mentu rynku kapitalowego, inicjatorzy nowych przedsiewzig¢ powinni
podja¢ wlasne dzialania w celu znalezienia potencjalnych kandydatow.
Czesto bywa tak, ze w kregu znajomych czy rodziny istnieja osoby spet-
niajace kryteria dla business angels, lecz nie prowadzg takiej dziatalno-
$ci, choc¢by ze wzgledu na brak §wiadomosci, ze takie mozliwosci sg po-
wszechnie praktykowane na §wiecie. Uzyskanie od takiej osoby wsparcia
finansowego, przy jednoczesnym zaangazowaniu merytorycznym, moze
by¢ interesujaca opcja na tle innych wariantéw sfinansowania biznesu.

~Sktadanie” finansowania nowego biznesu

Kluczowym problemem, z jakim borykaja si¢ przedsi¢biorcy na star-
cie, jest szczegolna kumulacja trudnosci w zgromadzeniu potrzebnych
na rozruch $rodkéw finansowych. Jesli chodzi o zrodla zewnetrzne,
z oczywistych wzgledow nastepuje tu splot negatywnych zaleznosci, kto-
ry okres$lamy jako zaklety krag niezdolnosci kredytowej. Trzeba wyraznie
stwierdzi¢, ze cho¢ w Polsce wystepuja dodatkowe utrudnienia dotyczace
gospodarki przechodzacej faze transformacji, opisana wyzej sytuacja ma
charakter uniwersalny i dotyczy takze krajow najwyzej rozwinietych.

Z pewnoscia nie nalezy zalamywac rak, lecz przystapi¢ do zmudnego
procesu ,skladania” finansowania planowanego projektu. Rzecz jasna,
atrakcyjno$¢ pomystu biznesowego i sposob jego przygotowania beda od-
grywaly tu kluczows role. Jednakze predyspozycje negocjacyjne inicjato-
réw przedsiewzigcia, ich updr, cierpliwos¢ i determinacja, a takze znajo-
mos¢ okreslonych procedur i regul gry, sa takze nieocenionym atutem.

Przede wszystkim nie nalezy si¢ zrazac sytuacja, lecz wykorzystywac
pozytywne zaleznoséci miedzy poszczegdlnymi zrédtami. Przyktadowo:

» dodatkowe fundusze zebrane ze srodkéw wiasnych, od rodziny,
przyjaciol zwigkszaja wiarygodnos¢, a tym samym skfonno$¢ bankow
do udzielania kredytu

» uzyskanie porgczenia z funduszu poreczeniowego takze moze zmieni¢
podejscie banku

» uzyskanie wsparcia z funduszy UE jest powaznym atutem, zwlaszcza
jesli obejmuje bezzwrotna dotacje

¥ Informacje na temat dzialalnoéci Polskiej Sieci Aniotéw Biznesu mozna znalezé na witrynie
www.polban.pl, natomiast na temat Lewiatan Business Angels na stronie www.lba.pl.
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» uzyskanie finansowania ze zrédet UE pozornie nie rozwiazuje
problemu ptynnosci finansowej na starcie, bo przelew funduszy
nastepuje po zrealizowaniu inwestycji; wtedy jednak stosunkowo
tatwo uzyskac tzw. kredyt pomostowy z banku.

Jak podkreslaliémy wcze$niej, kluczem do sukcesu jest dobre rozezna-
nie w mozliwo$ciach uzyskania finansowania z réznych zrédel i umiejetne
wykorzystywanie pozytywnych interakcji miedzy nimi. Podstawa do
umiarkowanego optymizmu jest powstawanie réznych mozliwosci
finansowania nowych atrakcyjnych przedsiewzie¢ biznesowych, do nie-
dawna jeszcze niedostepnych. Obserwujemy takze rozwdj profesjonalnego
posrednictwa kredytowego. Nie oznacza to, ze w niedalekiej przyszlosci
srodki finansowe beda oferowane poczatkujagcym inwestorom jak na tacy.
Z pewnoscig jednak stwarza to obiecujace warunki rozwoju dla tych, kto-
rzy maja stosowna wiedze, umiejetnosci, a takze determinacje, by z tych
mozliwosci skorzystac.
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