INTERNET VENTURES




O FUNDUSZU

» Wielkosc funduszu:
» najwiekszy technologiczny fundusz VC w Polsce (100 mln PLN);
» wartosc inwestycji w spotke - od 1 do 6 mln PLN (1,5 mln EUR);
» Podstawowe sektory/ faza inwestycji:

» cyfrowe media, internet, software, technologie mobilne i
bezprzewodowe (B2C);

» faza wczesny etap (early growth) oraz etap wzrostu (growth) -
spotki z potencjatem na sukces: (1) na rynku polskim, (2) na
rynku CEE / europejskim / globalnym;

» Inwestorzy funduszu: KFK, MCI, IIF;

» Strategiczny zwiazek dwoch najbardziej doswiadczonych,
rozpoznawalnych i najdtuzej dziatajacych na rynku grup
zarzadzajacych funduszami venture capital (MCl i IIF);



OCZEKIWANIA WOBEC BIZNES PLANU

Od przedsiebiorcy oczekujemy, ze dostarczy dokument, ktéry bedzie zawierat:
» Profil operacyjny spotki:
» przedmiot dziatalnosci:
charakterystyka oferty i modelu biznesowego;
zrealizowane kamienie milowe;
gtowne zrodta przychodow firmy;
kluczowe czynniki sukcesu;
klienci;
marketing, sprzedaz, logistyka, wspotpraca z dostawcami;
» Analiza rynku i konkurencji:
» charakterystyka branzy, segmentacja rynku, pozycja rynkowa konkurencji;
» aktualna wartosc rynku, tendencje i oczekiwania w zakresie wzrostu rynku;
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» Doswiadczenie i umiejetnosci kierownictwa w kontekscie przydatnosci do danego
przedsiewziecia (koncentracja na osiaggnieciach);

» Etap rozwoju przedsiewziecia, plan dalszych dziatan:
» obecne parametry operacyjne biznesu (np. rachunek zyskéw i strat, bilans, wskazniki
wydajnosci lub efektywnosci - tzw. KPIs);
» analiza finansowa;
» zapotrzebowanie kapitatowe, budzet inwestycyjny;
» plany rozwojowe, kamienie milowe;
» Analiza SWOT projektu, wskazanie przewag konkurencyjnych;
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NASZE PYTANIA DO PRZEDSIEBIORCY

» istotne cechy wyrdzniajace projekt/produkt/ustuge na tle konkurencji;
» wizja rozwoju produktu/ustugi;

» wizja efektywnego sposobu dotarcia do klientow, przekonania do produktu/ustugi, wizja
rozwoju bazy klientdéw, kreowania zapotrzebowania na dang ustuge/produkt w
swiadomosci potencjalnych konsumentow, wizja analizy zachowan zakupowych klientow;

» doswiadczenie przedsiebiorcy oraz kluczowych cztonkéw zespotu w branzy, w ktorej
podjeto dziatalnosc;

» na jakich zatozeniach zostaty oparte prognozy finansowe i czy zatozenia te zostaty
zweryfikowane empirycznie;

» jakie sg tzw. benchmarki dla projektu, czyli (a) punkty odniesienia dla wartosci
parametrow operacyjnych biznesu, (b) spétki krajowe/ zagraniczne, z ktérymi mozna
porownywac/ zestawic¢ dany projekt;

» jakie sa oczekiwania pozafinansowe w stosunku do funduszu;

» budowa wartosci spotki w perspektywie kolejnych pieciu lat (rynek lokalny vs globalny,
rozwoj organiczny vs przejecia, etc.);

» plany/oczekiwania wtasciciela w zakresie zaangazowania i/lub wyjscia z przedsiewziecia
w Srednim terminie;
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