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1. Inleiding

Recente studies tonen aan dat de ontwakende ecsei®ngrootmachten niet alleen
aantrekkelijk zijn voor Westerse investeerders, mzadf steeds meer investeren in het
buitenland. Zo heeft China, dat sinds de jarentigaen jaarlijks groeiritme heeft van
minimaal 7 procent, in 2005 reeds 23 miljard dolgginvesteerd in het Westen.
Vlaanderen kan en mag deze golf van investeringetnnmssen. Door de aanwezigheid
van internationaal befaamde universiteiten en auksinstituten wordt Vlaanderen
erkend als een hightech regio. Samen met het opexkter van de Vlaamse economie,
biedt dit de mogelijkheid om buitenlandse ondermgan aan te trekken die mee
investeren in het onderzoek, de ontwikkeling en mencialisatie van nieuwe producten
en diensten. Een belangrijke rol lijkt hierbij wetggd voor de incubatiecentra in
Vlaanderen. Incubatiecentra kunnen nieuwe initi@ieondersteunen door het aanbieden
van diensten, training en begeleiding. In deze istgdhan we welke acties genomen
moeten worden om buitenlandse (Aziatische) ondeimggn/ondernemers te overtuigen
om in Vlaanderen te investeren. Eerst geven we va@lke problemen innovatieve
bedrijven tijdens de eerste jaren na opstart omaden. Vervolgens tonen we aan de
hand van drie cases aan hoe incubatiecentra stamefersteunen en begeleiden. We
bekijken tevens welke initiatieven de incubatiec@rdandernemen om bedrijven aan te
trekken. We besluiten met de bespreking van dersivaanbevelingen zodat Vlaanderen

een deel van de buitenlandse investeringen kamekien.



2. Barrieres die de opstart en groei van innovatiey starters belemmeren

Zowel onderzoekers als beleidsmakers zijn ervamtwigel dat innovatieve starters een
belangrijke rol spelen in het realiseren van ecasohe groei. Toch is het slechts een
select clubje van snel groeiende starters die mongmor het leeuwendeel van die
economische groei . Het overgrote deel van deessallijft klein of slagen er niet in hun
nieuwe producten en/of diensten te vermakten en fzaldiet.

Een vaak gebruikt model om de groei van startemiieimemingen te analyseren is het
“lifecycle” model. In de eerste fase stellen de emmémers het bedrijfsplan op en testen
de hierbij onderliggende assumpties in de markarbD@ast moeten de nodige middelen
worden gezocht om de onderneming daadwerkelijkecgidrten. De meest voorkomende
barriére in die opstart fase is het gebrek aanacbmet potentiéle klanten en de beperkte
(zelfs vaak ontbrekende) commerciéle kennis en riemya Vervolgens zal de
onderneming proberen om een marktpositie te vemvergn haar producten en/of
diensten verder ontwikken en verfijnen. Onderzogkeijzen erop dat in deze fase het
aantrekken van extern management, het beschikleddreh van de nodige financiering
voor verdere ontwikkeling en het uitbouwen van kkmtenbasis mogelijks de grootste
barrieres zijn. Wanneer een onderneming eenmadiatide genomen heeft, komt ze in
de groeifase. Als de producten en/of diensten cawieed af zijn, tracht de onderneming
om legitimiteit in de markt te verwerven en hadernationale expansie te starten.

Het overkomen van die verschillende barrieres aeefasen heen vertaald zich in een
evolutie van de noden die starters hebben. We eddeiden drie dimensies van noden:
financiéle, netwerking en coaching. De problemea sliarters ondervinden bij hun
zoektocht naar de noodzakelijke financiéle middeteeen bekend fenomeen en reeds
uitvoerig bestudeerd. Een veelgebruikte benaddrierpij is de “pecking order” theorie
en stelt dat een onderneming eerst en vooral diganciering probeert te verzamelen.
Als de eigen middelen niet toereikend zijn, watkvhat geval is bij innovatieve starters,
gaan de ondernemers bij de banken aankloppen ameneof ze een lening kunnen
aangaan. Gezien het hoge risicoprofiel van dekgetifarters zijn banken weinig geneigd

om die toe te kennen. Als laatste bron van finamgekan een ondernemingen een



beroep doen op externe financiers. Verschillenddiss tonen aan dat private financiers
een voorkeur hebben voor grote, minder risicovotnsacties (typisch boven de 1
miljoen Euro). Bijgevolg komen startende ondernegam die vaak maar een paar
honderdduizend Euro nodig hebben, niet in aanmerkioor “equity” financiering.
Gegeven de problemen die innovatieve starters wimdksn bij het aantrekken van de
verschillende types financiering ontstaat zo deufgrgap”.

Verschillende studies tonen aan dat starters, nfasmtciering, ook toegang nodig
hebben tot externe netwerken. Innovatieve stakensien de aanwezige kennis in hun
netwerk absorberen en aanwenden om hun groeipadvetsnellen. Sommige
onderzoekers gaan zelfs een stap verder en stdlierxterne netwerken noodzakelijk
zijn wil een starter overleven en groeien. We osdegiden 4 verschillende types van
netwerken: financiéle, technologische, “human edpien organisatorische. Het eerste
type netwerk, het financiéle, evolueert van hespenlijk netwerk van de oprichters in
de opstartfase naar een professioneel netwerk varsindss angels en
durfkapitaalbedrijven in de latere fases. Als tweeéygpe netwerk worden contacten met
universiteiten, onderzoekscentra en complemeni@deijfspartners naar voor geschoven
om de technologische capaciteit, expertise en ieyaan de starters te “leveragen”. In
tegenstelling tot spin-offs hebben de onafhankelgkdernemers vaak problemen bij het
identificeren en opzetten van samenwerkingen mehnt@ogiepartners. Het derde
netwerk, “human capital”, moet de innovatieve starin staat stellen om extern
management aan te trekken. Eén van de problemetabi¢rs is het gebrek aan ervaren,
commercieel management. Onderzoek toont aan davatieve bedrijven vaak worden
opgericht door personen die uitsluitend technisataring hebben. Bij gevolg missen de
oprichters vaak de nodige vaardigheden om het ptétianst succesvol in de markt te
plaatsen. Het laatste type is het organisatoriswteverk. Dit netwerk moet de starter
toegang verlenen tot gespecialiseerde kennis notellectuele eigendommen, juridisch
advies, onderhandelingsvaardigheden... Het probleecacthter dat dergelijke expertise
vaak te duur en bijgevolg onbereikbaar is voor devatieve starters. Daarenboven is
het moeilijk en tijdrovend om net die expertendentificeren die kunnen antwoorden op

hun specifieke vragen.



De laatste dimensie is die van “coaching” en refgreaar de begeleiding die innovatieve
starters nodig hebben. Vooral in de opstartfaséémlstarters nood aan actieve coaching
op het vlak van financiéle, human, technologische aganisatorische resource
management. Het probleem bij het coachen is twggleBnerzijds beschikken
innovatieve starters vaak niet over voldoende firida middelen om professionele
coaches in te huren. Anderzijds ontbreekt het dmsaltants aan voldoende expertise en

ervaring om de starters met adequaat advies biptm.



3. Incubatiecentra als antwoord op de problematiekvan opstart en
groei van innovatieve starters

In de volgende paragraaf analyseren we in welkee nmatubatiecentra tegemoetkomen
aan de noden van innovatieve starters, nameligntiiéle, netwerking en coaching. Aan
de hand van 3 case studies, EEBIC en de startelsmfdvan hetAntwerp Business
Center in Belgié en Chalmers in Zweden, gaan we weke faciliteiten de
incubatiecentra aanbieden om starters te ondeesteran bij de opstart tot de groeifase.
Vervolgens gaan we na welke initiatieven de incigicahtra ondernemen om mogelijke
starters, en buitenlandse starters in het bijzqradar te trekken.

3. 1. Financiering

Onderstaande tabel geeft een overzicht en vergijweer van de financiéle producten
die de drie incubatiecentra aanbieden in de vdlente fase van de levenscyclus. In de
opstartfase is een belangrijke rol weggelegd voer kekdrijffsplancompetities. De
toegevoegde waarde van de competitie is, naasprijeéngeld, de begeleiding die de
ondernemers krijgen van specialisten op het geb#&d bedrijfsvoering, intellectuele
eigendom, entrepreneurial marketing, human resouma@agement... Daarenboven stelt
EEBIC en het Antwerp Business Center de winnaar @anbedrijfsplancompetitie
gedurende 1 jaar lokalen en vergaderzalen gratiddschikking. Daarnaast kunnen
ondernemers beroep op een waaier van ondersteur@ngganmoedigingsmaatregelen
vanwege de overheid. Naarmate de onderneming veoméwikkelt ruimen de
businessplan competities en subsidies plaats vasinéss angels en soft loans. In deze
fase werkt de Zweedse incubator ook samen metddadifondsen. De financiering van
starters in de groeifase is het domein van de aadsen. In deze fase onderscheidt
Chalmers Innovation zich van de Belgische incubatira omdat het over een eigen

zaaifonds beschikt.



Fase in| EEBIC Antwerp Business Center Chalmers Innovation
levenscyclus

Opstart « BAO * Business Plan Frame * Regionale
» Enterprize * Market Scan ontwikkelingsmaatscha
ppij:  subsidie: 10
KEuro

e Venture Cup: 24 KEurg
* Chalmers Innovation

30 KEuro
Ontwikkeling e Business Angels Senior Consultants Vlaanderen * Vinnova: Soft loan
Connect: 250KEuro (max 200 KEuro)
e Participatiefonds: e Lokale zaaifondsen: 80
achtergestelde KEuro
lening, 125K * BAN Connect
Groei * Lokale zaaifondsen » Business Ange e Chalmers Invest: 200
Network KEuro
» Private Investeerders * InnovationsKapital

3.2. Netwerken

Wanneer we kijken naar de financiéle netwerken,zian we dat de incubatiecentra een
samenwerking hebben met de business angels netweékedrie de centra onderstrepen
het belang van business angels bij de onderstewmaingnnovatieve starters. Dergelijke
investeerder brengt naast de nodige financiéle ehthd ook zijn/haar netwerk en

ervaring bij de onderneming. Om de technologiscapaciteit en know-how van de
ondernemingen te versterken werken de incubatiscenbauw samen met diverse
universiteit. HetAntwerp Business Center biedt via samenwerkingsvehibn met

diverse universiteiten en hogescholen stage enrpoelksprojecten aan. Deze worden
vaak uitgevoerd als licentie of handelingenieursis®en. Naast traditionele consultants,
hebben zowel EEBIC als Chalmers Innovation een ig&mieerde partnership met

respectievelijk Bain & Company en Centre for Irgetual Properties studies (CIP). De
samenwerking met Bain & Company is van zeer gretdrig voor het opstellen van het
bedrijfsplan. Daarbij gaat het consulting bedrig dnderliggende assumpties in het
business plan testen en de startende ondernematyéseren over het meest geschikt
business model. H&&ntwerp Business Center heeft een on site seniandieel expert

beschikbaar. Op het vlak van adviesverlening irellettuele eigendommen heeft



Chalmers Innovation een bevoorrechte partner gesoimd het CIP. Waarschijnlijk is de
toegang tot “human capital” het meest belangrijgeninnovatieve starters. Om de vaak
oncomplete teams op gebied van commerciéle ervaengersterken heeft enkel
Chalmers Innovation een interessant netwerk via @balmers School of
Entrepreneurship (CSE). De MBA studenten van de ®&fhen als eindproject een
businessplan ontwikkelen (met sterke focus op denoerciéle haalbaarheid) op vraag
van Chalmers Innovation. Wanneer het bedrijfsplameny licht krijgt, kan de student

medeoprichter worden van de nieuwe, innovatieveesta

Type netwerk EEBIC Antwerp Business Center Chalmers Innovation
Financieel « BAO » Business Ange * Technology Bridge
* Entreprize Netwerk Vlaanderen Foundation
* Business Ange * Venture Cup
Connect * Nutek
» Participatiefonds » Lokale zaaifondsen
* BAN Connect
* Chalmers Invest
» Innovationskapitaal
Technologisch e ULB e Lessius Hogeschool *  Chalmers University o
e Industriéle partners « Concreas Technology
« UA
+ EHSAL
Human capital * Toegang vial * Chalmers School of
vakorganisaties Entrepreneurship
Organisatorisch * DLA Caestecker «  KPMG * Centre for Intellectua
e Declerck, Brants en e TLI (Water  Van Property studies
partners Pottelberge »  KMPG, PWC en E&Y
« BAO * Breda Management
e Bain & Company Coaching
e Partnering Intelligence
Netwerker (SPI)

3.3. Coaching

Innovatieve bedrijven worden vaak opgestart doodeomemers die een R&D
achtergrond hebben. Als gevolg ontbreekt het detagpsams aan algemene
managementervaring en commerciéle bedrijfservannget bijzonder. Daarom erkennen
zowel EEBIC, Chalmers Innovation en hahtwerp Business Center de absolute
noodzaak om innovatieve starters actief te coacH2a. incubatiecentra hebben

respectievelik 2 , 4 en 3 ervaren coaches die ddrifgen op diverse vlakken



(commercieel, financieel, IP, juridisch...) begel@ids ondersteunen. Daarnaast hebben
startende ondernemers ook nood aan een klankbaedidar zijn bedrijffsmanagers, die
kunnen buigen op een rijk gevulde carriere en bitgie netwerk, geknipt. Om die
klankbordfunctie te kunnen aanbieden hebben besthra een actieve samenwerking
met het lokale business angels netwerk en Seniors@@nts Vlaanderen opgezet.
Daarnaast biedt hé&ntwerp Business Center een expert netwerker. Hierkmijgt de
ondernemer een hefboom in diverse vakgroepen earsgganisaties. De reikweidte van
deze unieke netwerkstructuur gaat van Cyberyaydateisié tot Empire State in NY,

maar ook van huisgeneeskunde tot human resoupegtgroepen.

3.4. Initiatieven om ondernemingen aan te trekken.

Het gros van de deal flow van EEBIC gebeurt viadedeelhouders ULB en de GOMB.
Doordat EEBIC via deze kanalen reeds een grotedsdie®id businessplannen ontvangt,
onderneemt ze geen acties om mogelijke bedrijvam teatrekken. De enige drie
manieren waarop EEBIC verder bekendheid verwerftiassmond-aan-mond reclame,
persartikels en de website. Chalmers Innovatiores traditioneel incubatiecentrum
verbonden aan de Chalmers University of Technoldtgt gros van de geincubeerde
bedrijven zijn bijgevolg spin-offs van de moedemansiteit. Aanvullend heeft Chalmers
Innovation, via de Technology Bridge Foundatiomhziop de innovatieve projecten van
individuele ondernemers. We stellen vast dat zo##HBIC als het Zweeds
incubatiecentrum weinig hebben nood om hun respegijke modellen actief te gaan
promoten. HeAntwerp Business Center daarentegen rekruteerf &etisrijke bedrijven
via Ondernemersfora, Bizzidee, BAN Vlaanderen émjka netwerken. Mond-aan-mond
reclame van bestaande ondernemers en hun werknesnexeneens een belangrijke

bron.
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4. Aanbevelingen van de experten om buitenlandse @@&rnemingen te
overtuigen om in Vlaamse incubatiecentra te investen.

Om na te gaan welke de voorwaarden zijn om buitelsi@a bedrijven in Vlaamse
incubatiecentra te laten investeren doen we eeoepeop een panel van experten. De
diverse experten werden via een sneeuwbal techgeédentificeerd. Elke expert werd
met behulp van een gestructureerde vragenlijsritgdeen anderhalf uur geinterviewd. Er
werd gevraagd naar haar/zijn visie omtrent de lyeigiositionering van incubatiecentra
in Vlaanderen en welke acties ondernomen moetendemorom via die centra
buitenlandse investeringen in de vorm van innovatigtarters aan te trekken. Hieronder

vindt u de lijst met de bevraagde experten terug:

e Martin Hinoul, business developer manager, Leuvesedrch & Development
* Gwen Sonck, directeur, Vlaams-Chinese Kamer varpKandel

* Yiwei Zhang, project manager Azié — Pacific, Flarsd@vestment & Trade

» Dirk De Ruyver, Investeringsprospector Japan, Fasnthvestment & Trade

* Theo Vaes, manager Antwerp Business Center

Opdat buitenlandse bedrijven investeren moetereseouwen hebben dat hun potentiéle
investering een meerwaarde oplevert. Om dergelkrouwen op te bouwen moeten
volgens de experten een drietal criteria vervuid.ZTen eerste moeten buitenlandse
bedrijven worden overtuigd van de kennis die inavideren aanwezig is. Opdat de
Vlaamse kenniscentra bekendheid verwerven in hié¢érdand is het van uiterst belang
dat er promotiecampagnes worden opgezet. Vervolgehet noodzakelijk om aan te
tonen dat de omkadering bij de investering protes=el is. Hierbij is een belangrijke rol
weggelegd voor de technologietransfer diensten danVlaamse universiteiten en
kenniscentra die de buitenlandse investeerders ekurumdersteunen op het vlak van
intellectuele eigendommen, wegwijs maken in de ldenean durfkapitaal en het
bijbrengen van een netwerk. Toegang verlenen totnetwerk is vooral nuttig bij het

aantrekken van management om de buitenlandse westegversterken. Tenslotte stellen
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de experten dat de persoon waarmee de buitenldretd@ven contact hebben een
cruciale rol speelt in het begeleidingsproces. dient een ervaren, genetwerkte persoon
te zijn die over de middelen en vooral het zegdgemsdeschikt om dingen vooruit te

laten gaan en te realiseren. De concrete beleidisaalingen (8) zijn:

» Actieve, gecoordineerde promotie van Vlaanderen al&ennisregio in het
buitenland

De belangrijkste manier om de Vlaamse kenniscdetf@ormoten is het organiseren
van seminars in het buitenland. De Vlaamse professen onderzoekers moeten
forums krijgen zodat ze de kennis, die in hun onoeksgroepen aanwezig is, bekend
kunnen maken. Door dit in samenwerking te doen deeincubatiecentra worden
potentiéle investeerders meteen ook op de hoogteaget van de plaatselijke
infrastructuur en ondersteuning. Een vertegenwgaordivan het IWT kan bedrijven
inlichten welke de ondersteuningsmaatregelen zgnhet viak van onderzoek en
ontwikkeling in Vlaanderen. Als laatste partij meetook Vlaamse innovatieve
bedrijven deel uitmaken van de promotie. De geniggen van Vlaamse innovatieve
bedrijven leveren namelijk een direct en tastbaavijs van de aanwezige expertise,
zowel op onderzoeksvlak alsook op commercieel W@k de promotieacties van al
deze partijen goed te laten verlopen, achten derexp een centrale codrdinatie
noodzakelijk. Door alle verschillende spelers t&rddeken bij eenzelfde actie wordt

een volledig beeld geschetst van wat Vlaandereregls te bieden heeft.

* Buitenlandse ondernemingen naar Vlaanderen halen wo seminaries

Aanvullende aan de buitenlandse missies moetenudentandse ondernemingen
naar Vlaanderen worden uitgenodigd. Alhoewel denlk@odschap van dergelijke
missies het aantonen van kennis en expertise imndiren is, kunnen ze
georganiseerd worden in de incubatiecentra. Ditdtbide mogelijkheid om
buitenlandse ondernemingen te wijzen op de aageeafrastructuur in Vlaanderen.
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* Centraliseren van de beschikbare kennis in Vlaanden: technologie
platforms
De plaatselijke afdelingen van het FIT krijgen kiar netwerk van tijd tot tijd vragen
of bepaalde expertise in Vlaanderen aanwezig i1 s@el hierop te kunnen inspelen
moeten er diverse onderzoeksplatformen worden apderEen rapport van de
Universiteit Gent toonde aan dat er maar liefsbB@erzoeksgroepen verspreid over
verschillende faculteiten actief zijn in het dom&en voeding. Zonder een centraal
aanspreekpunt is het voor een buitenstaander zeetlijjn om zicht te hebben op
welke technologie en kennis er binnen de univetsite en onderzoekscentra
aanwezig zijn. Die platforms zijn niet alleen bedajk om eenvoudiger de expertise
te identificeren. Ze kunnen tevens gebruikt wordesor de promotie in het
buitenland waarbij 1 contactpersoon het volledagfpkm kan voorstellen.

» Uitspelen van de centrale ligging van Vlaanderen sltroeven om door te
groeien op lange termijn

Vele studies hebben aangetoond dat één van deststéreven van Vlaanderen bij

het aantrekken van buitenlandse investeringendedrale ligging binnen Europa is.

De aanwezigheid van uitstekende verbindingen ehaeens, wegtransport, spoor en

luchthavens maken van Vlaanderen een aantrekkebifzats voor distributie- en

productiecentra. Alnoewel dat voor de meeste intieva bedrijven in de opstartfase

niet van groot belang is, kan dit wel een troel mjpnneer die bedrijven doorgroeien.

* Vlaamse vertegenwoordiging in het buitenland

De experten stellen dat er nood is aan een permdokaal netwerk die Vlaanderen

vertegenwoordigd. Deze vertegenwoordiging heeftad& contacten te onderhouden
met de plaatselijke industrie en wetenschapsceMaar aanleiding van de China
missie van de Vlaams Minister Moerman merkte SiedfWerheijke, de plaatselijke

vertegenwoordiger van FIT, op dat zonder een peem&nvertegenwoordiger in

China ze elke hoop op zakendoen mogen vergeten.
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» Specifieke rol incubatiecentra bij het aanleveren &n geschoold personeel en
ervaren management
Een van de problemen waarmee Aziatische bedrijwe@lgnese in het bijzonder te
kampen hebben is het gebrek aan geschoold en ervar@agement. Als
ondernemingen groeien dan evolueren ze van een g&iiénteerd bedrijf naar een
commerciéle onderneming die nood heeft aan maxke&n sales, productie,
distributie... Hierdoor wordt de onderneming meer ptar en moet bijgevolg de
diversiteit en capaciteit aan management skilla¢ogen. Hierbij kunnen de Vlaamse
incubatiecentra een belangrijke rol spelen. Inaebantra kunnen via hun netwerken

het management aanleveren die een startende errgte@nderneming nodig heeft.

 Bekendmaken van het gunstige investeringsklimaat wo» onderzoek en
ontwikkeling in Vlaanderen

De taxatie en beleidsmaatregelen zoals de notiomtégest zijn eveneens zeer
belangrijk voor het aantrekken van potentiéle mlisedse investeringen. Hierbij is
een snelle communicatie cruciaal en zou de lokaleegenwoordiging van het FIT
kunnen fungeren als een one-stop-shop waar pdeeimiesteerders terecht kunnen
met al hun vragen. Daarbij aansluitend kan het ¥®or buitenlandse bedrijven
informatiepakketten op maat uitwerken en nagaam watke subsidies ze mogelijks

in aanmerking komen.

» Prestatiegerichte ondersteuning van incubatiecentra

Gezien het grote belang van de huurinkomsten vowmubatiecentra is de

kernopdracht vaak om zoveel mogelijk kantoorruintée verhuren. Aangezien

innovatieve, startende ondernemingen in de eeestnjna opstart een beperkte
ruimte nodig hebben, moeten de centra bijgevold ledrijven huisvesten. Om de

incubatiecentra aan te zetten om actief buitenkuh@slrijven aan te trekken, zouden
ze directe stimulansen moeten hebben vanwege déedde In aanvulling van de

structurele ondersteuning van de centra kan eestgtiegebonden subsidie voorzien
worden. Deze wordt dan gecorreleerd met het aboisnlandse ondernemingen die

zich in het centrum hebben gevestigd.
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