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 „Sieć Aniołów Biznesu na Lubelszczyźnie i Podkarpaciu”

Projekt współfinansowany ze środków Europejskiego Funduszu Rozwoju Regionalnego w ramach Programu Operacyjnego Innowacyjna Gospodarka.

Co się z nimi teraz dzieje?
Założyciel Coffee Nation i oddany seryjny przedsiębiorca, Martyn Dawes, w rozmowie z Hatty Stafford Charles o poszukiwaniu pomysłów i angażowaniu się w odpowiednie przedsięwzięcia.
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Martynowi Dawesowi prawdopodobnie zawsze było dane wykonywać rzeczy po swojemu. Mimo, że nie ukończył studiów, wczesne lata jego kariery idealnie ilustrują jego aktywność i umiejętność przekuwania na sukces czegokolwiek, czego się dotknął. Wszystko rozpoczęło się, gdy załapał się do pracy w lokalnej odlewni, w której pracował również jego ojciec. Jako młodszy specjalista ds. zarządzania, odpowiadał za obsługę kontraktów zawieranych z firmami z branży lotniczej i motoryzacyjnej. W bardzo młodym wieku (miał wtedy 19 lat) powierzono mu zadanie ratowania kontraktu z producentem lotniczym, który wydawał się być dla firmy już bezpowrotnie stracony. Martyn niemal natychmiastowo obrócił sytuację o 180 stopni, a odlewnia wkrótce stała się uprzywilejowanym dostawcą wspomnianego producenta. Nie wszyscy (starsi) współpracownicy Martyna podziwiali jego niezwykłe zdolności, więc – z biegiem czasu – Martyn postanowił przejść do Massey Ferguson (jednego z największych światowych producentów maszyn rolniczych), gdzie, pokazując jak można usprawnić działanie firmy-dostawcy, powtórzył swe wcześniejsze sukcesy. Martynowi co prawda zaoferowano szybki awans na stanowisko Dyrektora, lecz także i tutaj nie wszyscy starsi współpracownicy potrafili zaakceptować jego nadzwyczajne zdolności. Oferta awansu uświadomiła mu jednak, że życie korporacyjne nie jest dla niego.
Martyn był już wtedy zaręczony z mieszkającą w Londynie kobietą, która – jak się później okazało – została jego żoną. Tak więc w 1991 roku przenosiny skłoniły go do założenia firmy zajmującej się doradztwem w zakresie zapewniania jakości, a miał wtedy tylko 23 lata. Przedsięwzięcie wypaliło. Wkrótce dołączyła do niego żona, pełniąca rolę dyrektora personalnego, i razem zajęli się rozwijaniem firmy. Jednakże ograniczenia takiej współpracy stawały się dla Martyna coraz bardziej widoczne. Chciał w dalszym ciągu być szefem dla samego siebie, ale z drugiej strony pragnął także opuścić bezpieczną strefę przynoszącej stały dochód, rodzinnej „firemki” i opracowywać swoje własne pomysły. W związku z tym, mając na celu znalezienie odpowiedniego rodzaju przedsięwzięcia – a właściwie jakiegokolwiek przedsięwzięcia, w roku 1996 wziął do ręki pustą kartkę i długopis oraz pobrał 50 tysięcy funtów zarobione na doradztwie.
Jak mówi Martyn: „Przedsiębiorcy, którzy odnoszą prawdziwy sukces są często nieprzywiązani do jakiegoś konkretnego sektora gospodarki – poszukują ciągle luki lub modelu, który się sprawdzi. Ryzyko zawsze istnieje, ale nie będzie ono wysokie, o ile pomysł naprawdę trafi w lukę w rynku, a my będziemy w stanie wykazać, że on działa”.
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Pomysł, który chodził mu po głowie, opierał się na dwóch koncepcjach. W trakcie wyjazdu do Nowego Jorku, Martyn zdał sobie sprawę, jak ważna dla sklepów ogólnospożywczych jest sprzedaż kawy na wynos. Drugim źródłem inspiracji okazał się artykuł o firmie zajmującej się robieniem fotokopii, działającej w oparciu o model dzielenia dochodów na terenie obiektów handlu detalicznego. Po uwzględnieniu nasilającej się w Wielkiej Brytanii tendencji do tzw. spożywania posiłków „w biegu”, Martyn doszedł do wniosku, że pomysł na samoobsługową ofertę z kawą, opartą organizacyjnie o model dzielenia dochodów może okazać się skazany na sukces.
Dotarło do niego, że tworzy mową kategorię rynkową. Martyn dostrzegł szansę w luce pomiędzy sieciami barów kawowych, które muszą płacić wysokie czynsze w dobrych lokalizacjach i opłacać personel (jest to nieodłączne w tym modelu), a marnej jakości automatami sprzedającymi na korytarzach budynków, które wytwarzają brązową „breję”, która z kolei nie może stanowić atrakcyjnej oferty handlowej. Idealnie pomiędzy te dwa modele wpasowuje się łatwa w użyciu maszyna samoobsługowa, która jest w stanie dostarczać klientom wysokiej jakości kawę. Martin dostrzegł, że powyższe w połączeniu z modelem dzielenia dochodów, mogło by pozwolić detalistom na uniknięcie ryzyka finansowania, a także umożliwiło by rozmieszczenie maszyn w najlepszych lokalizacjach i szybkie rozrośnięcie się na większą skalę.
Entuzjastyczne plany oraz zainteresowanie ze strony grupy aniołów biznesu sprawiło, że Martyn poczuł się bardzo pewnie. „Od tamtej pory nigdy tak naprawdę nie oglądałem się za siebie. Znając wyniki przeprowadzonych prób, wiedziałem, że jestem na drodze do czegoś, co może być wielkie – byłem szczęśliwy i podekscytowany” – przyznaje Martyn. „Przedsięwzięcie nie niosło ze sobą jako takiego ryzyka, ponieważ już wcześniej udowodniliśmy zasadność naszej koncepcji i nie ważne, że było to wykonywane na małą skalę”.
Kapitał w wysokości 100 tysięcy funtów na rozpoczęcie działalności gospodarczej oraz mała pożyczka na działalność gospodarczą w wysokości 90 tysięcy funtów pozwoliły Martynowi na przeprowadzenie badań rynkowych na większą skalę, celem udowodnienia zasadności przedsięwzięcia detalistom, w sklepach których miały być umieszczone maszyny. Badania w większości przypadków zakończyły się sukcesem, co oznaczało, że należy stworzyć nowy biznesplan i plan inwestycyjny. W tym czasie Martyn miał już 2 pracowników: Prezesa i Dyrektora Operacyjnego. Współpraca całej trójki przebiegała wzorowo – z pomocą jednego z czterech wyśmienitych doradców biznesowych/księgo-wych, którzy lobbowali przedsięwzięciu i zespołowi, stworzyli rzeczony biznesplan.


Do czerwca 2000 udało im się zebrać 4 miliony funtów kapitału wysokiego ryzyka (ang. VC – venture capital).
„Zbieranie pieniędzy było niesamowite. To był piątek – poszliśmy świętować nasz sukces. Wtedy Prezes mojej firmy powiedział: 'teraz naprawdę zaczyna się ciężka praca', co mnie dość zszokowało, ponieważ sądziłem, że już dość ciężko pracowaliśmy. Ale miał rację. W poniedziałek szukając klientów, byłem znowu niesamowicie zabiegany”.
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„Ułatwiało nam pracę to, że nasza propozycja była dla detalistów naprawdę nie do odrzucenia. Wiedziałem, że pomysł był trafiony. Rozumieliśmy naszą kategorię rynkową, a ja byłem w stanie zachęcić ludzi do wyjścia z firmy i obejrzenia w jaki sposób działa nasza maszyna. W ten oto sposób, mogłem dotrzeć do zarządów różnych firm”.
Pierwsze kontrakty firma Coffee Nation podpisała z Welcome Break i Texaco. Tesco udało się skusić pod koniec 2003 roku. Po okresie zbierania kapitału, rozwój firmy zajął troszkę dłużej, niż przewidywał to Martyn, ale pomimo to do końca 2006 roku Coffee Nation zdążyła już podpisać długoterminowe umowy z Moto, Somerfield, Sainsbury, Esso i z innymi. Zanim firma została sprzedana w 2008 roku, sprzedaż wynosiła 20 milionów funtów, a zysk EBITDA 3 miliony funtów – wszystko wygenerowane przez 560 punktów na terenie Wielkiej Brytanii. Często zdarzało się, że kawa Coffee Nation była najlepiej sprzedającym się produktem w sklepie, a firma zdobyła wiele nagród. Martyn wyjaśnia, że po drodze popełniono jednak kilka błędów. Na przykład zbyt intensywnie inwestowano w rozwój produktu, który okazał się zbyt wizjonerski i nadmiernie rozwinięty w porównaniu do konkurencji, która tak naprawdę się nie pojawiła. W końcu okazało się, że inwestorzy dostarczający kapitału wysokiego ryzyka zechcieli dokonać wyjścia inwestorskiego i firma została sprzedana za 23 miliony funtów.
„Dla przedsiębiorców wyjścia inwestorskie mogą być sporym wyzwaniem. Istnieją różne możliwości takie, jak na przykład sprzedaż, która jednak zawsze wiąże się z utratą niezależności i stanowieniem jedynie elementu większej organizacji, której nie można kontrolować. W przypadku finansowania w oparciu o kapitał podwyższonego ryzyka, wyzwaniem dla założyciela i zespołu zarządzającego firmą jest niemożność kontrolowania procesu wyjścia inwestorskiego lub wybierania momentu jego przeprowadzenia, albo osoby czy organizacji, której firmę się sprzedaje. W Wielkiej Brytanii istnieje kultura gospodarcza typu „stwórz i sprzedaj”. Nie zawsze takie podejście okazuje się najlepsze dla interesów firmy lub przedsiębiorcy. „Dla wielu przedsiębiorców jest to swego rodzaju martwy punkt – powinni się więc wpierw dokładnie zastanowić nad planem dotyczącym finansowania. Jeśli chodzi o wyjście inwestorów w przypadku Coffee Nation, to jest to dla mnie duża nauczka i następnym razem postaram się rozegrać to wszystko odrobinę inaczej”.
„Następny raz” już się rozpoczął, chociaż Martyn podkreśla, że to dopiero faza początkowa. Swój pierwszy pomysł Martin odnalazł podczas podróży do Nowego Jorku, więc i tym razem zdecydował się spakować walizki i wsiąść do samolotu. Zdążył już odwiedzić wiele miast na całym świecie, jednocześnie nawiązując znajomości poprzez Young Presidents’ Organisation (www.ypo.org), której jest członkiem (światowa sieć skupiająca ponad 17 tysięcy dyrektorów generalnych i przedsiębiorców reprezentujących firmy o minimalnym obrocie 8 milionów funtów). „To wspaniała sieć” – mówi Martyn. Nawiązywanie znajomości zaowocowało momentem olśnienia, który miał miejsce podczas spotkania z odnoszącym sukcesy zarządcą funduszu inwestycyjnego z sekcji YPO w Bombaju.
Jak mówi Martyn: „Porównał on współczesne Indie do Stanów Zjednoczonych w roku 1900 i przedstawił mi skalę możliwości, jakie daje ten kraj”. Dodaje także: „Pojechałem szukać pomysłu, który mógłbym wykorzystać w Wielkiej Brytanii, a zamiast tego wróciłem zachwycony całymi Indiami”. Martin wyjaśnia: „Jest przewidywane, że do roku 2025 Indie staną się piątą na świecie gospodarką konsumpcyjną. Mamy do czynienia z ogromnym wzrostem liczby średniozamożnych gospodarstw domowych – dzisiaj jest to 50 milionów ludzi, w ciągu 15 następnych lat przewidywana liczba będzie wyższa, niż 580 milionów. Wszystko to spowoduje ogromny wzrost popytu, a to zawsze łączy się z potencjałem do rozwoju firmy na olbrzymią skalę, oczywiście w celu sprostania wymogom rynku wewnętrznego w Indiach”.
Martyn rozumie, że wejście na powstający, szybko rosnący rynek taki, jak Indie niesie ze sobą wiele poważnych wyzwań, ale wierzy także, że przy dokładnym planowaniu, badaniach i zaufanych partnerach lokalnych, można osiągnąć bardzo dużo. Trzeba się oczywiście wykazać cierpliwością, a sukces przyjdzie w ciągu 10 lub więcej lat. Dodaje: „Zbudować coś na takim szybko rosnącym rynku – to była by wspaniała okazja! Większość ludzi nie ma szans na doświadczenie czegoś takiego choćby raz w życiu”.
Obecnie Martyn szuka pomysłów na stworzenie innowacyjnej i ukierunkowanej na konsumentów firmy (brzmi znajomo?) oraz bada wszelkie możliwości. „Cokolwiek to będzie – na pewno będzie służyło zaspokajaniu prawdziwych potrzeb. Tam będzie ogromny rynek z klientami, których potrzebami trzeba się będzie zająć – potrafię to określić. Rynek będzie się zwiększał i będzie podatny na trendy długoterminowe. Oczywiście będzie istniał pewien element, który stworzy bariery utrudniające wejście na rynek, no ale wszystkie powyższe kwestie stanowiły również kluczowe elementy planowania w przypadku Coffee Nation”. 

Podczas swych poszukiwań, Martyn będzie podróżował do Indii tam i z powrotem, a ostatecznie będzie tam musiał spędzać większość czasu. „Po prostu nie sprzedaż firmy w jakimś tam momencie, ale prowadzenie jej jest często celem samym w sobie. Chciałbym realizować kolejne przedsięwzięcie o dużym wzroście, z czasem przynoszące duże zyski, ale tym razem przez dłuższy okres czasu”.
Na koniec Martyn mówi w odniesieniu do Indii: „Nie wiem, czy to geniusz, czy szaleństwo, ale najbardziej podobają mi się historie o osiąganiu czegoś, w których wszyscy mówią ci, że jesteś wariatem, a ty im potem wszystkim udowadniasz, że jednak nie”.
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Martyn Dawes

















Źródło: www.angelnews.co.uk
Tłumaczenie wybranych fragmentów na potrzeby projektu „Sieć Aniołów Biznesu na Lubelszczyźnie i Podkarpaciu”.
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