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Abstrakt

Cel: Tekst stanowi podsumowanie badan nad polskimi firmami i polskimi przedsiebiorcami w Dolinie Krzemo-
wej w Stanach Zjednoczonych przeprowadzonych przez autorke w latach 2007-2012.

Metodologia: Badania objely 81 0sdb (13 przedsiebiorstw i kilka innych podmiotéw), w tym przedsigbiorstwa
utworzone przez Polakéw w Dolinie Krzemowej, polskie przedsigbiorstwa utworzone w Polsce i dziatajace
w Dolinie Krzemowej oraz organizacje i instytucje zajmujace sig promowaniem i wspieraniem wspétpracy gospo-
darczej Polska-Dolina Krzemowa. Prezentowany raport ma charakter przegladowy.

Wnioski: Przeprowadzone badania wskazuja, Zze do powstania w Polsce przedsiebiorstw o potencjale szybkiego
wzrostu (takich, z jakich stynie Dolina Krzemowa) potrzebne sg wysitki w trzech obszarach, ktére zostang
w referacie om6wione. Sa to: (1) aspekty kulturowe zwigzane z niska tolerancjg ryzyka i spolecznym potepie-
niem porazki w biznesie, (2) kwestie zwigzane z finansowaniem odnoszace sie przede wszystkim do dostepnosci
funduszy typu venture capital oraz sieci business angels, a takze (3) ksztalcenie umiejgtnosci biznesowych przed-
sigbiorcow, dla ktérych kluczowe jest zdobywanie do§wiadczenia w §wiatowych centrach przedsiebiorczosci,
takich jak np. Dolina Krzemowa.
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Abstract

Purpose: This text is a review of the results of a research project on Polish entrepreneurs and Polish enterprises
in Silicon Valley, conducted by the author in Silicon Valley in The United States in the years 2007-2012.
Methodology: 81 participants took part in the research (members of 13 different companies and several
government and third sector organizations). Among the organizations represented in the project there were
companies established in the Valley by Poles, Polish companies present in the Valley, as well as institutions
that are active in promotion and support of Polish business presence in the United States, especially in Silicon
Valley.

Findings: The research indicates that there are three main areas for improvement in Poland, if it is to be home
to companies characterized by a potential for rapid growth (as the ones that Silicon Valley is famous for). The
first one concerns cultural aspects associated with low tolerance of risk and social censure of those who fail in
business. The second includes financing, in particular limited access to venture capital and business angels
networks. The third one refers to business education of entrepreneurs, for whom gaining practical experiences in
world-class centers of entrepreneurship, such as Silicon Valley, is of utmost importance.
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|  Problem badawczy

Czy w Polsce moga powsta¢ firmy, ktére bylyby cho¢ odlegle poréwnywalne ze stynnymi przed-
sigbiorstwami Doliny Krzemowej? Nie bez powodu Dolina Krzemowa funkcjonuje jako popularny
synonim biznesowego srodowiska sukcesu. Jest to sukces o charakterze trwatym i powtarzalnym
- 7 tego regionu pochodza firmy, ktére zmieniajg krajobrazy catych sektoréw gospodarki. Sg to
réwniez firmy z potencjalem szybkiego wzrostu.

W niniejszym artykule autorka skupia sig na waskim obszarze w zakresie problematyki przed-
sigbiorczo$ci. Koncentruje sig na firmach z potencjatem szybkiego wzrostu, ktérych innowacje
maja szanse zmienic¢ branze i spowodowac, ze firma szybko stanie sig graczem §wiatowym.
Celowo zatem zawezone jest tutaj pojecie przedsiebiorczoéci, ktére w klasycznym ujeciu jest
~tworzeniem czego$ z niczego” (Kozminski, 2004). Zgodnie z bardziej formalna definicja Shane’a
i Venkataramana (2000) przedsiehiorczo$¢ to ,dzialania obejmujace identyfikacje, ocene oraz
eksploatacjg szans na wprowadzenie nowych produktéw i ustug, sposob6éw organizowania,
rynkow, proceséw oraz surowcéw poprzez organizacje wysitkéw w taki sposéb, jaki dotychczas
nie wystepowal”. Typ przedsigbiorczosci, ktérym autorka zajmuje sie w tekscie, mozna za Glinka
i Gudkovg okresli¢ jako ,,przedsigbiorczos¢ garazowa”. Prowadzi ona do powstania dynamicznie
rozwijajacych sie firm, ktére mogg osiaga¢ imponujace rozmiary. Chodzi o przedsigbiorstwa,
ktére opieraja sig na ,zaawansowanych technologiach o duzym potencjale rozwojowym, pozwa-
lajacym na szybkie wyjécie z garazu i znalezienie si¢ w czoléwce najwiekszych przedsiebiorstw”
(Glinka i Gudkova, 2011, s. 20).

USA, a szczegdlnie Dolina Krzemowa, sg kolebka e-biznesu (Saxenian, 1994), Polska z kolei od
szeregu lat odnosi sukcesy informatyczne — polscy programisci sa cenionymi specjalistami, kt6-
rzy mogg pochwali¢ sie dokonaniami na §wiatowa skale, a niektdre polskie uniwersytety i poli-
techniki sg zaliczane do najlepszych na $wiecie osrodkéw ksztalcacych mtodych informatykéw
i inzynieréw. Bardzo szybko (jeszcze podczas studiow) dostaja oni atrakcyjne oferty pracy od
najbardziej liczacych sie graczy z Doliny Krzemowej i czesto z nich korzystaja, przez co rzadko
wybieraja droge przedsigbiorcéw w Polsce?. Jednak pomimo dostgpu do talentéw (polscy stu-
denci kierunkéw $cistych sa wyrdzniani na §wiatowych forach) polskie firmy high-tech nie
odnosza sukceséw na skale Swiatowa, sa natomiast cenionymi partnerami (wykonawcami) dla
czolowych spétek w sektorze wysokich technologii. Polska jest siedzibg wielu centréw badaw-
czych. Na przyktad Google, w niewielkim stopniu obecny w Europie, wlasnie w Polsce otworzyt
dwa centra badawczo-rozwojowe. Obecnoéé polskich talentéw w high-tech nie przekuwa sie
jednak na tworzenie znaczacych w §wiecie, innowacyjnych firm wysokich technologii w pol-
skiej gospodarce.

2 Chociaz warto zauwazy¢, ze czgsto po kilku latach pracy w Dolinie decydujg sig tam zostac i zakladac firmy, ale ten fenomen nie jest
przedmiotem zainteresowania prezentowanych tutaj badan.
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| Metoda

Prezentowany referat jest oparty na badaniach prowadzonych przez autorke w latach 2007-2012
wérdd polskich przedsighiorcow prébujacych rozwijaé i komercjalizowaé swoje pomysty w Dolinie
Krzemowej, wlascicieli polskich firm prébujacych rozszerzy¢ dziatalnosé na Doline Krzemowsq oraz
wéréd przedstawicieli instytucji wspierajacych takie inicjatywy. Tym samym obszar badan zostat
zdefiniowany doé¢ wasko, bo zostaly z niego wylaczone np. firmy skupiajace sig na $wiadczeniu
ustug w systemie outsourcing/offshoring (Romanowska i Trocki, 2002; Wodecka-Hyjek, 2005) czy
firmy prowadzgce w Dolinie wylacznie sprzedaz. Nie byli objeci badaniem réwniez Polacy-emi-
granci przebywajacy od lat w USA oraz Amerykanie polskiego pochodzenia. Celem projektu bylto
opisanie i zrozumienie praktyki budowania przez Polakéw wtasnych firm w najbardziej konku-
rencyjnym srodowisku jesli chodzi o wspdélczesny sektor high-tech — w Dolinie Krzemowej w USA.

W tym tekscie autorka wykorzystuje badania przeprowadzone do sformutowania diagnozy dla
budowy innowacyjnych polskich przedsiebiorstw, ktére, na wzér najlepszych start-upéw w Dolinie
Krzemowej, miatyby potencjat bardzo szybkiego wzrostu i rozwoju do poziomu graczy $wiatowych.

Projekt opierat sig na metodologii jakosciowej. Autorka korzystata z dorobku teorii ugruntowane;
(Glaser i Strauss, 1967; Konecki, 2000) i antropologii organizacji (Kostera, 2003). Wykorzystane
narzedzia badawcze objely nieustrukturyzowane otwarte wywiady, obserwacje i shadowing.
Wybranie tych konkretnych metod badawczych bylo uzasadnione problemem badawczym, ktéry
miat charakter eksploracyjny, tj. chodzilo w nim o doglgbne opisanie i zrozumienie problemu, a nie
analize statystycznych prawidlowosci na duzg skale (Hammersley i Atkinson, 1995). Wywiady
byly dokumentowane nagraniami (za zgoda rozméwcy) oraz notatkami terenowymi poprzez dzien-
niki badaczy. W sumie badania przeprowadzono na grupie 81 oséb z 13 podmiotow.

|  Wyniki badan

Ponizej zostaly opisane opinie zebrane podczas badan wsrdd przedsiebiorcéw. Zaprezentowano
je w ramach trzech gtéwnych blokéw tematycznych, ktére wylonily sie z analizy zebranego
materiatu. Ze wzgledu na ograniczenia dotyczace objetosci tekstu opis ten ma z koniecznosci
charakter kompaktowy, przegladowy i nie da sie w nim uniknaé¢ pewnego stopnia ogélnosci.
Szczegblowy raport z badan zostanie opublikowany w formie monografii badawczej.

| Mentalnos¢ i kultura

Jak wynika z wypowiedzi badanych, niekorzystny klimat dla przedsigbiorczosci w Polsce zwia-
zany jest ze spolecznym niezrozumieniem, ze zaktadanie firmy i prowadzenie dzialalnosci
gospodarczej jest obarczone ryzykiem. Ryzyko z kolei oznacza, ze mozliwy jest zaréwno suk-
ces, jak i porazka (Tyszka, 2010). W zaktadaniu nowego biznesu porazka oznacza upadek firmy.
O ile w Dolinie Krzemowej trudno znalez¢ przedsiebiorce, ktéry nie przeszediby przez kilka
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nieudanych przedsiewzieé, o tyle w Polsce (w opinii badanych) bycie bankrutem oznacza czesto
spoleczne napigtnowanie, zachete do wycofania sig raczej niz do prébowania po raz kolejny.
W Dolinie méwi sie, ze ,porazka jest normalna” (it’s OK to fail), przedsigbiorcy otwarcie dzielg
sie historiami swoich niepowodzen, traktujac je jako wazne lekcje. Sam upadek firmy nie jest
tam odbierany jako porazka, prawdziwg porazka byloby niepodniesienie sig i niesprébowanie
po raz kolejny. W Dolinie formalne regulacje sprzyjaja szybkiemu podnoszeniu sie zalozycieli po
upadku przedsiebiorstwa — czas od ogloszenia bankructwa do uwolnienia od dtugéw i uzyskania
mozliwo$ci dalszego dziatania bez poprzednich obcigzen to zwykle mniej niz 12 miesigcy, w Pol-
sce — dtuzej (The Economist, 2012). Powolny (mimo reform w ostatnich latach) w por6wnaniu do
USA system prawny w Polsce to kolejna bariera dla przedsiebiorczoéci. Co gorsza, jest ona od lat
znana, jej szkodliwosé jest szeroko udokumentowana, a jednak nie udaje sie jej wyeliminowac.
Nie chodzi tylko o procedury bankructwa, ale cho¢by sadowego rozstrzygania sporéw pomiegdzy
firmami (co dodatkowo utrudnia luka kompetencyjna), zatrudniania i zwalniania pracownikéw
czy zakladania i zamykania firm. Pocieszeniem, cho¢ niewielkim, moze by¢ to, Ze jest to choroba
niemal wszystkich krajéw Unii Europejskiej®.

|  Wyzwanie szybkosci

Sukces przedsiehiorcow zalezy w duzej mierze od umiejetnosci pozyskiwania funduszy na roz-
woj firmy (Cieslik, 2006). Duza czg$¢ nowych przedsigwzie¢ upada, a wérdd wielu firm, ktéorym
uda sie przetrwac najtrudniejsze lata, rzadko nastepuje zasadniczy rozwdéj dzialania objawiajacy
sig w zmianie skali dziatalnosci lub sposobéw funkcjonowania (Glinka i Gudkova, 2011). Brak
srodkéw na rozwijanie projektow jest jedna z najpowazniejszych przeszkéd stojacych na drodze
przedsigbiorcow; jest to takze jedna z najczestszych przyczyn upadku nowych przedsiewzieé.
W Polsce dodatkowo istnieje kulturowe przekonanie o wyjatkowej trudnosci w uzyskiwaniu
zewnetrznego finansowania, podczas gdy badania wskazuja, Ze sytuacja w kraju nie odbiega
w tym wzgledzie od §wiatowej sredniej (Cieslik, 2006).

Rozpoczynajac dziatalnos¢, przedsiebiorcy zwykle angazuja srodki wlasne oraz opierajg sie na
tzw. inwestorach nieformalnych, czyli rodzinie i znajomych (Bygrave i Hunt, 2005). Odnoszac
sukces w fazie poczatkowej, zwykle w pézniejszym okresie staja przed koniecznoscig poszu-
kiwania zewnetrznego finansowania. Moze ono mie¢ posta¢ np. kredytu, pozyczki, wsparcia
z Unii Europejskiej czy od inwestoréw typu venture capital i anioléw biznesu (business angels).
Przedsiebiorcy w Polsce, w poréwnaniu do §rodowiska Doliny Krzemowej, maja nieporéwnywal-
nie mniejszy dostep do tzw. kapitatu ryzyka (venture capital) i aniotéw biznesu (indywidualnych
inwestoréw business angels).

3 UE nie dogania USA, jesli chodzi o innowacyjnosc i przedsigbiorczo$t — dystans ten zwieksza sie; bardziej dynamiczne od Unii Europejskie]
jesli chodzi o przedsighiorczos¢ s takze niektdre kraje pofudniowoamerykanskie i azjatyckie.
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Venture capital (VC), ttumaczony na jezyk polski jako kapitat ryzyka, stanowi wazne zrédto
finansowania nowych przedsiewzie¢, ktére wiaza sie wprawdzie z wyzszym ryzykiem niz inne
inwestycje kapitalowe, jednak oferuja wiekszy niz sredni oferowany zwrot z zainwestowanego
kapitatu (Harrison i in., 1997). VC to Zrédlo srodkéw na rozwdj dla firm nieobecnych na parkiecie
gieldowym (Brealey i Myers, 1991). Fundusze VC odgrywaja takze szczegdlna rolg w pobudza-
niu wzrostu gospodarczego i podnoszeniu poziomu innowacyjnosci gospodarki (Kornasiewicz,
2004). Dodatkowo zaangazowanie venture capital wiaze sie zwykle nie tylko z dokapitalizowa-
niem firmy, ale takze obejmuje doradztwo w zakresie prowadzenia firmy. Z jednej strony oznacza
to wplyw funduszu na decyzje podejmowane w firmie, z drugiej jednak daje poczatkujacym
przedsigbiorcom dostep do wiedzy i do§wiadczenia, ktérych zwykle nie maja.

Aniolowie biznesu - indywidualni inwestorzy wysokiego ryzyka — najczesciej wspieraja przed-
sigbiorcow, gdy skala biznesu jest zbyt mata, aby zainteresowaé klasyczne fundusze typu VC.
W tej analizie fundusze VC oraz aniolowie biznesu sg traktowani jako jeden typ finansowania,
ze wzgledu na Iaczne ich traktowanie przez wigkszo$é rozméwcéw uczestniczacych w projekcie
badawczym.

Badania wskazuja, ze od 93 do 97% propozycji biznesowych przedstawianych przez przedsie-
biorcéw do finansowania VC jest odrzucanych (Mason i Harrison, 1994). Uzyskanie finansowa-
nia jest bardzo trudne - projekty przechodza przez skomplikowany system selekcji, w wyniku
ktérego wsparcie uzyskuje nie wiecej niz 5% zgloszonych propozycji (Cieslik, 2006).

Tymczasem praktycznie wszystkie duze firmy, ktére staty sie w ostatnich latach znakami roz-
poznawczymi Doliny Krzemowej (np. Google, Facebook, Groupon), mogly wystartowaé dzieki
wsparciu kapitatu wysokiego ryzyka. Europejczycy w ogdle charakteryzuja sie wyzszg awersja
do ryzyka niz Amerykanie, a relatywnie znacznie mniejsza obecnos¢ tego typu finansowania
w Europie jest jednym z jej objawéw (Cooke, 2001; Vogel, 2001). W Polsce dodatkowo jest to
wzmacniane raczej niskim poziomem zamoznosci zaréwno oséb, jak i firm - chodzi o konse-
kwencje nieudanych inwestycji i mozliwo$¢ podniesienia sig ze straty.

Sfera publiczna prébuje wypelniaé te luke poprzez r6znego rodzaju programy, specjalne agencje,
a wreszcie fundusze europejskie. Z perspektywy polskich przedsigbiorcéw w Dolinie, ktérzy
udzielili wywiadu w ramach projektu badawczego (interesujace jest, ze wszyscy przed przyjaz-
dem do USA prébowali swoich sit w Polsce!) nie jest on jednak efektywny. Sktada sie na to kilka
czynnikow.

Po pierwsze, bezprecedensowe wsparcie na rozwdj przedsigbiorczosci, ktére Polska otrzymata
z UE, jest w opinii przedsiebiorcéw zbyt wolno przyznawane, jezeli wezmie sig pod uwage dzisiej-
sze tempo wprowadzania na rynek innowacji. Finansowanie publiczne wiaze sig ze spelnieniem
szeregu wymogéw formalnych, przeprowadzenia biznesplanéw przez systemy oceny (takie same,
a nawet bardziej rygorystyczne procesy, maja miejsce w funduszach VC i wérdd aniotéw biznesu,
ale biegna znacznie szybciej i s mniej sformalizowane), a nawet, jesli uda sie uzyskac¢ formalnie
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pozytywna ocene, termin przekazania Srodkéw do podmiotu jest niepewny, a sposéb ich rozlicza-
nia - sztywny. Model ten zupelnie nie pasuje do wymogéw innowacyjnej przedsiebiorczosci (w jej
przypadku wymysla sie produkty, ustugi, i rozwigzania, ktérych czesto ,jeszcze nie ma”).

Jeden z przypadkéw, ktéry zostal zbadany w ramach projektu, to firma z polskiego wybrzeza,
w ktérej czas od momentu zlozenia aplikacji o wsparcie na rozw6j innowacyjnego produktu do
faktycznego uzyskania finansowania (przelewu srodkéw na konto) wyniést 16 miesigcy. Z per-
spektywy urzednikéw dbajacych o celowosé i poprawno$é wydawania srodkéw moze to by¢
czas niedtugi (biorac pod uwage koniecznosé¢ spetnienia wielu formalnych wymogéw narzuco-
nych przez UE to nawet szybko). Z perspektywy rozwoju innowacyjnych produktéw jest to jed-
nak zdecydowanie zbyt dtugo. Opisywana firma dostata w efekcie dotacje na rozwdj produktu,
ktéry w momencie uzyskania srodkéw stracit mozliwo$¢ uzyskania przewagi na rynku z tytutu
pierwszenstwa (w momencie uzyskania srodkéw dwie konkurencyjne firmy w USA juz rozpo-
czely sprzedaz swoich rozwiazan), lecz poprzez zatwierdzone kosztorysy i harmonogramy
byta zobowigzana do zakupu sprzetu, ktéry byt juz nieprzydatny (od momentu zlozenia wnio-
sku pojawity sie nowe rozwigzania technologiczne). Jak wynika z przeprowadzonych wywia-
doéw, firmy ucza sie radzi¢ sobie w takich sytuacjach. Prowadzi sig wéwczas projekt ,na niby”,
faktycznie dzieki niemu utrzymujac etaty do pracy przy wazniejszych produktach, odpowied-
nio ogélnie opisuje sie zakupiony sprzet tak, aby zgadzal sie z oficjalnym harmonogramem
itd. Mozna nawet powiedzie¢ z przekasem, ze rozwija sig dzieki temu cenne inne umiejet-
nos$ci polegajace na radzeniu sobie w trudnych sytuacjach, jednak jest to gtéwnie nauka
skombinowania” (w literaturze nazywa sie takie zjawisko evasive entrepreneurship, zob.
np. Boettke i Coyne, 2006), w niewielkim stopniu wspierajaca powstawanie innowacyjnych
produktow.

Tymczasem, gdy jeden z wspétwlascicieli opisywanej firmy postanowil pokazaé¢ wypracowany
w poépiechu w Polsce prototyp kolejnego rozwigzania w Dolinie Krzemowej, w ciggu tygodnia
dostal obietnice pierwszych kontraktéw, ktére pozwolityby na dalsze rozwijanie produktu
(umowy zostaty podpisane w cztery tygodnie), po miesigcu miat na koncie pierwsza kwote prze-
lang przez indywidualnego inwestora w zamian za obietnice udzialéw. Sze$¢ miesiecy pézniej
firma zdobyla pierwszg inwestycje VC, ktéra pozwolita jej na po$wigcenie caloéci uwagi na roz-
woj swojego innowacyjnego pomystu (réwnolegle, dzieki kontaktom uzyskanym podczas pobytu,
udato sig zacheci¢ pierwszych klientéw do testowania prototypu).

Innym problemem zwigzanym ze wsparciem ze zrédel publicznych jest brak know-how w oce-
nie innowacji. W Polsce (i w ogdle w Europie), jak twierdzg rozméwcy, trudno jest o ekspertéw
dysponujacych najnowsza wiedza na temat tego, w jakim kierunku beda rozwijaty sig branze
i rynki, nie ma takze firm, ktére same by takie zmiany kreowaty. Dolina Krzemowa jest wyjat-
kowym miejscem, gdzie w przedsiebiorstwach i laboratoriach naukowych pracuje sie nad pro-
duktami czy kolejnymi generacjami rozwiazan, ktdre jeszcze nie maja swoich konkretnych
zastosowan albo wrecz wydaja sie bezuzyteczne, ale za jaki$ czas stang beda wszechobecne
i dominujace. Funkcjonowanie w tym $rodowisku na co dziefi daje osobom oceniajgcym pomy-
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sty wyjatkowe wyczucie rynku, co przektada sie¢ mniejsze niz gdzie indziej ryzyko finansowania
nowych przedsiebiorstw, a takze umiejetnosé¢ dostrzegania potencjatu do przysztych form czy
zastosowan prezentowanych przed przedsigbiorcow projektéw. Osoby kwalifikujace projekty
do finansowania w Polsce czesto solidnie i zgodnie ze swoja najlepszg wiedza wykonuja swoja
prace; niestety istnieje luka, ktéra wynika z braku wiedzy dostepnej tylko tym, ktérzy bezpo-
$rednio uczestnicza w tworzeniu przysztych technologii, a nie tylko obserwuja je, gdy sa juz
obecne na rynku. W efekcie, w ramach projektu udato si¢ przeprowadzi¢ wywiady z mtodymi
Polakami, ktérzy obecnie pracujg nad swoimi pomystami dzigki finansowaniu np. z NASA albo
Google, a w polskich programach wsparcia przedsiebiorczosci ich pomysty odpadaly na etapie
oceny biznesplanow.

Koszty wynikajace z braku wiedzy sg wielorakie. Z perspektywy kraju jest to strata potencjal-
nie rozwojowej firmy i zwigzanych z tym korzysci, z perspektywy przedsigbiorcy wigze sie to
z konieczno$cig wyjazdu z Polski, w przyttaczajacej wigkszosci przypadkéw na state, a takze
z utratg kontroli nad firma poprzez oddanie wiekszosciowych udziatéw funduszom (jest to
odrgbny problem, o ktérym réwniez ponizej).

| Umiejetnosci biznesowe

Sieci venture capital oraz aniotowie biznesu, oprécz dostepu do finansowania, odgrywaja jeszcze
jedna role, z perspektywy polskiej czasami niedostrzegang — role w zakresie transferu wiedzy.
Podczas prezentacji swoich pomystéw biznesowych mlodzi przedsigbiorcy otrzymuja dostep do
unikalnej wiedzy w postaci informacji zwrotnej od potencjalnych inwestoréw i ich ekspertow.
Co wazne, sa to zwykle rady zyczliwe, wskazujace na mozliwe kierunki rozwoju produktéw
badz tez kierujace mlodych przedsiebiorc6w do innych podmiotéw, ktére moglyby by¢ sktonne
do sfinansowania przedsigwzigcia. Aniotowie biznesu nierzadko w Dolinie Krzemowej stuza
jako indywidualni mentorzy biznesowi, ktérzy wspieraja mtodych przedsigbiorcéw nie tylko
finansowo, pomagajg im takze w codziennych decyzjach. Jest to forma wsparcia, ktéra prak-
tycznie w Polsce obecnie nie istnieje. Jak wskazujg przeprowadzone badania, przyczyn takiego
stanu rzeczy uczestnicy rynku upatrujg w dwdch obszarach. Z jednej strony chodzi o niechec¢
(czy tez brak czasu wynikajacy z przywigzywania do takiej dziatalnosci niewielkiego znaczenia)
doswiadczonych menedzeréw i duzych firm do poswiecania czasu matym i poczatkujagcym.
Z drugiej strony, jak wida¢ w historiach opowiadanych przez samych mtodych przedsiebior-
cow, czasami, szczegélnie w poczatkowym okresie dziatalnosci, wér6d mtodych specjalistow
widoczna jest nieche¢ do stuchania biznesowych rad i generalna arogancja. Ciekawe jest, ze
wéréd polskich przedsigbiorcéw w Dolinie, z ktérymi rozmawiata autorka, otwarto$¢ na krytyke
i koniecznos¢ szybkiego wprowadzania zmian do swojego produktu czy strategii jego rozwoju
to jedna z najczesciej powtarzanych lekcji, ktérych sie nauczyli w USA. Jak twierdza moi roz-
moéwcy, przed przyjazdem do Doliny byli oni zwykle przekonani o tym, Ze ich pomyst jest niemal
doskonatly, a jedynym problemem jest to, aby zaprezentowa¢ go na forum, na ktérym bedzie
mogt uzyskaé odpowiedni oddzwiek. Okazuje sig, ze do§wiadczenie polegajace na staraniach

DOI: 10.7206/mba.ce.2084-3356.44 Vol. 21, No. 1(120), 2013



Polscy przedsigbiorcy w Dolinie Krzemowe;j MBA.CE | 37

o pozyskanie kapitatu w drodze ostrej rywalizacji poprzez prezentacje dla profesjonalistéw jest,
z punktu widzenia rozwoju przedsiebiorcy, nie do przecenienia. Jak méwit jeden z rozméwcow,
najcenniejsze w Dolinie jest to, ze fachowcy zwiazani z venture capital zwykle chetnie znajduja
czas na krétka rozmowe, jesli potrafi sie przyciggna¢ ich uwage ciekawym pomystem, nawet
jesli jest on dopiero we wczesnej fazie rozwoju. Rozmowy takie majg szczegdlng warto$¢ — moga
wprawdzie nie prowadzi¢ bezposrednio do zdobycia inwestora, ale proces zadawania przez
fachowc6w kluczowych pytan dotyczacych produktu, prowadzenia biznesu, planéw na rozwdj
firmy, jest cenna lekcja pozwalajaca zwiekszy¢ prawdopodobiefistwo zamkniecia kolejnych spo-
tkan sukcesami.

Problem generalnej niecheci do uczenia sie i zmian w takim stopniu, jak jest to charaktery-
styczne dla Doliny Krzemowej, wydaje sie jednym z obszaréw, ktéry wymaga poprawy wéréd
mlodych polskich przedsigbiorcéw. Tymczasem zmienianie produktu i ciagle dopasowywanie
go do potrzeb to jedno z podstawowych wymagan rynkowych i zrozumienie tego faktu wydaje
sig jedna z przyczyn, dla ktérych to wlasnie w Dolinie Krzemowe udaje sig¢ komercjalizowac tak
wiele nowatorskich pomystéw.

Polscy rozméwcy w Dolinie sami méwig na ten temat, a ich stowa potwierdzajg i wzmac-
niajg przedstawiciele klientéw i inwestor6w. Po pierwsze, polskim (cho¢ nalezy przyznad, ze
w wywiadach okazuje, ze czesto takze w ogéle europejskim) przedsigbiorcom raczej obce jest
pojecie pivoting, ktére stanowi jedno z najczeSciej uzywanych poje¢ w Dolinie Krzemowe;j.
Trudno je przelozy¢ na jezyk polski, ale w wolnym ttumaczeniu byloby to po prostu ,,zmienia¢
sig”, ,obraca¢ sig”. Chodzi o zmienianie swoich pomystéw w miare ich rozwijania, przede
wszystkim przez kierowanie sie potrzebami odbiorcéw/klientéw. Tymczasem polscy przed-
sigbiorcy sa zwykle bardzo przywiazani do swoich oryginalnych pomystéw. Niechetnie przyj-
muja krytyke i sugestie zmian. Na ogo6l sa przekonani, ze maja fantastyczny pomyst na biznes
i muszg skupic sie na tym, aby pokaza¢ go odpowiednio, a wéwczas pozyskanie inwestora
oraz rzeszy odbiorcow nie bedzie problemem. Dominujgcy model w Dolinie Krzemowej jest
inny - ostateczne produkty i ustugi, ktdre trafiajg na rynek, maja czesto niewiele wspdlnego
z oryginalnym pomystem. Sg bowiem zmieniane we wspoétpracy z klientami i inwestorami. Ci
przedsigbiorcy, ktérzy nie sa w stanie dostosowac sig do cyklu szybkich zmian, nie sa w stanie
kreowaé innowacji.

Z silnym przywiazaniem do wlasnych pomystéw wigze sie takze nadawanie duzego znaczenia
kontroli i wlasnosci (jest to zreszta typowa cecha przedsigbiorcow; Glinka i Gudkova, 2011).
Warunkiem otrzymania finansowania wysokiego ryzyka jest podzielenie sig udzialami w fir-
mie, co po uplywie pewnego czasu czesto wiaze sig z utrata nad nig kontroli — zwykle wiek-
szg cze$¢ udzialéw obejmuje inwestor. Jest to powszechnie akceptowane w Dolinie — odda-
nie udzialow to cena, jakg przedsigbiorcy placa za uzyskanie srodkéw, a jednoczesnie jedyna
premia za ryzyko dla inwestora. Udzialy stanowia takze powszechna forme wynagradzania
pracownikéw w start-up’ach. Dominuje przekonanie, potwierdzone przez historie sukcesow
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bizneséw zaktadanych w Dolinie, Ze jesli pomyst okaze sie sukcesem, wartos¢ udziatéw bedzie
tak duza, ze nawet niewielka ich liczba pozwoli na uzyskanie przyzwoitego zysku. Nie bez
powodu ostatnio méwi sig, ze poprzez debiut gieldowy Facebooka liczba milioneréw w Dolinie
zwigkszyla sie kilkakrotnie (abstrahujac od procesu wprowadzania tej firmy na gietde i jej
poczatkowych notowan - jest to temat do osobnej analizy). Nawet jesli sukces kosztuje przed-
sigbiorce cze$ciowq utrate kontroli nad firma, jesli ma on duza potrzebe samodzielnosci i nie-
zalezno$ci, zwykle sprzedaje swoje udzialy, a za uzyskane pieniadze zaklada przedsigbiorstwa
badz w nie inwestuje.

Ponadto potencjalni inwestorzy widza wsréd polskich przedsiebiorcéw jeszcze jeden powazny
niedostatek, ktéry najlepiej chyba okreéli¢ jako brak wyobrazni na temat wlasnego biznesu
i ambicji na miare Doliny. W tworzeniu innowacyjnych firm o duzym potencjalne wzrostu nie
mozna mysle¢ w skali rynku polskiego albo nawet srodkowoeuropejskiego — jest to skala za mata,
aby przyciagna¢ zainteresowanie duzych inwestoréw. Polski rynek (szczegélnie z obszarze high-
tech) jest maty i sukces na nim, jesli méwimy o innowacjach przelomowych, w skali branzy
niewiele znaczy. Polskim przedsiebiorcom przedstawiajacym swoje pomysty poczatkowo brakuje
takze umiejetnosci dtugoterminowego patrzenia na swéj pomyst i rozwazenia probleméw, ktére
w momencie zakladania firmy moga wydawac sig abstrakcyjne, ale dla inwestoréw wysokiego
ryzyka sg kluczowe. Chodzi o pytania typu: Czy i kiedy chcesz wejs¢ na gietdg? Czy zamierzasz
sprzedac swoje przedsigbiorstwo wiekszej firmie, a jesli tak, to w ktérym momencie? Czym Twdj
produkt ma by¢ na konkretnym rynku dla klient6w? Kto jest Twoja gléwna konkurencja w zaspo-
kajaniu tych samych potrzeb klient6w?

W historiach sukcesu Doliny Krzemowej czesto podkresla sie role infrastruktury edukacyjnej,
w ktérej najwazniejszy jest Uniwersytet Stanforda. W Polsce najlepszych amerykanskich uczelni
nie da sig dogoni¢ (nawet prestizowe uniwersytety europejskie sa regularnie notowane nizej niz
amerykanskie). Jesli chodzi o edukacje w zakresie przedsigbiorczosci i zarzadzania, jestesmy
liderem w regionie, a poprzez uczestnictwo w programach europejskich nasi studenci majg moz-
liwosci nieodbiegajace od tych, ktéorymi dysponujg ich koledzy z Europy Zachodniej. Tym jednak,
co najbardziej oddala nas od struktury uczelni w Dolinie Krzemowej, jest mentalnosciowa bariera
miedzy biznesem a szkota wyzsza. Dobre relacje rozpoczynaja sie od wzajemnego szacunku i sze-
rokich kontaktéw, ktére nie moga sie ogranicza¢ wylacznie do traktowania uczelni jako poten-
cjalnego Zrédia rekrutacji pracownikéw, a biznesu jako sponsoréw uczelnianych wydarzen.
Powszechne w Dolinie Krzemowej jest, ze profesorowie petnia jednoczesnie funkcje w przed-
siebiorstwach (nadzorcze lub — urlopowani z uniwersytetu — menedzerskie) i jest to praktyka
promowana przez uczelnie. Praktycy prowadza regularnie kursy dla studentéw, uwazajac kontakt
ze studentami za priorytetowy — rozumieja, ze wéréd stuchaczy kursu moga by¢ nie tylko ich
przyszli pracownicy, lecz takze przede wszystkim partnerzy biznesowi. Rozwinigty jest réowniez
sponsoring studencki - firmy partycypuja w kosztach edukacji konkretnych studentéw, ktérzy
nastepnie odpracowuja te inwestycje badz ja splacaja, znalazlszy lepsza ofertg. Wysitek zmian
w Polsce w tym obszarze potrzebny bylby zatem zaréwno po stronie uczelni, jak i biznesu.
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| Podsumowanie

Na uwage zastuguje fakt, ze uczestnicy projektu badawczego mieli doswiadczenia w prowa-
dzeniu dziatalnosci w Polsce lub wspétpracy z polskimi podmiotami. Opierali oni zatem swoje
opinie na realnych, wlasnych doswiadczeniach. Jesli chodzi o przedsigbiorcow, zwykle byli oni
réwniez zalozycielami firm w Polsce, i to w ramach tych polskich przedsiewzie¢ probowali oni
najpierw zdoby¢ klientéw, a nastgpnie najczesciej decydowali sig w ogéle na przeniesienie cze$ci
dziatalnosci i szukanie finansowania w USA. Jesli chodzi natomiast o klientéw i wspétpracow-
nikéw, byty to osoby, ktére aktualnie badZ w niedalekiej przesziosci (do pieciu lat) prowadzity
interesy z podmiotami z Polski. Pozwala to wierzy¢, Ze opinie i zebrane historie odzwierciedlaly
faktyczne wydarzenia i relacje.

Interesujace jest to, ze w badaniach wéréd Polakéw w Dolinie Krzemowej nie wystepuje mocno
obecny w badaniach i publicystyce (np. Kotodko, 2008) jeszcze w latach dziewieédziesigtych
i pierwszej dekadzie XX wieku trend do deklarowania wyjazdu z Polski na state i beznadziejno-
sci polskiej rzeczywistosci dla przedsiebiorcéw. Rozméwcey podkreslaja, ze chetnie wykorzystujg
polskie atuty w biznesplanach w Dolinie i zwykle zamierzajg prowadzi¢ dziatalnos¢ czesciowo
w Polsce. Do najczeéciej wymienianych zalet naleza: dostep do dobrze wyksztalconej kadry
inzynierskiej (w tym informatycznej) z wymaganiami ptacowymi konkurencyjnymi wobec USA,
charakteryzujacej sie dobra znajomoscia jezyka angielskiego. Dzieki nowym technikom komu-
nikacyjnym wykorzystujacym Internet zanika wiekszo$¢ probleméw komunikacyjnych, jesli
tylko pracownicy po polskiej stronie dopasuja sie do réznicy czasu (zwykle w ciagu dnia daje sig
znalez¢ 2-3 godziny, podczas ktérych pracuje sie bo obu stronach oceanu). R6znica czasu jest
czesto wspominana w kontekscie przewagi dla przedsigbiorstwa — dzigki niej Polacy majg zwykle
kilka godzin wiecej na reakcje na wymagania klienta, co w srodowisku Doliny Krzemowej, gdzie
konkurencja jest niezwykle ostra, a presja czasu ogromna, moze mie¢ decydujace znaczenie.
Konieczne jest natomiast utrzymywanie w Dolinie przedstawicielstwa (choéby jednoosobowego),
bowiem bez osobistego kontaktu nie ma szans na pozyskanie inwestora i zrealizowanie pomystu
innego niz znalezienie klienta w formule klasycznego offshoringu.

7 perspektywy problemu postawionego w pierwszej czesci tekstu, czyli powstania w Polsce
mozliwo$ci do tworzenia szybko rosnacych wysoce innowacyjnych przedsiebiorstw (przedsie-
biorczo$¢ typu ,garazowego”), z analizy zebranego materiatu wynika potrzeba dziatan w trzech
gltéwnych obszarach: zmiana nastawienia do ryzyka i przedsigbiorczosci, radykalne przyspie-
szenie w ramach istniejgcych programéw pomocowych dla przedsiebiorcow i branie pod uwage
imperatywu szybkoséci w tworzeniu nowych programéw tego typu, oraz rozw6j umiejetnosci
biznesowych, w szczegdlnosci w obszarze wspélpracy z inwestorami i klientami po stronie
przedsigbiorcéw.

Nasuwa sig jeden dodatkowy wniosek, o ktérym nie méwia wprost przedsigbiorcy, a ktéry jest
obecny w kazdym wywiadzie i wypltywa z przeprowadzonych obserwacji — odnosi sig on do
trzeciego poruszonego przeze mnie w tekécie bloku probleméw, czyli umiejgtnosci biznesowych.
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Mianowicie, do§wiadczenia zdobyte poprzez préby zaistnienia w Dolinie Krzemowej s niezwy-
kle cenng lekcja przedsiebiorczosci, nawet jesli nie zakoncza sie szybkim sukcesem. Zmuszaja
one przedsiebiorcéw do funkcjonowania w $wiatowym centrum innowacji i przedsiebiorczosci
nakierowanej na budowanie duzych firm i stanowig unikalny kontekst dla szybkiego uczenia
sig. Zdobycie podobnych umiejetnoséci inaczej niz poprzez probe dziatania wydaje sie niezwykle
trudne. Pierwszym krokiem w tym kierunku powinno by¢ tworzenie lepszej infrastruktury,
ktéra pozwolitaby na sieciowanie sig polskich przedsiebiorcéw ze §wiatowymi centrami przed-
sigbiorczosci takimi jak Dolina Krzemowa. Dzi$ ze wzgledu na Internet i postgp komunikacyjny
jest to mozliwe w wiekszym stopniu niz wcze$niej. Indywidualne wysitki przedsigbiorcow i ich
uczestnictwo w sieciach spolecznych to za malo. Potrzebne jest wsparcie instytucjonalne, ktére
polegaloby na przyciaganiu do Polski fachowcéw zajmujacych sie przedsiebiorczoscia duzego for-
matu, przedstawicieli funduszy venture capitals czy grup anioléw biznesu. Sieci, ktére powinny

sig wytworzy¢, musza mie¢ charakter namacalny, a nie wylacznie wirtualny.
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