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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.


Chcesz pieniędzy? Zacznij od właściwego zarządzania!
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Jak wyrzucenie instrukcji finansowania przez Anioły Biznesu może zwiększyć szansę na sukces i rentowność firm...
Wielu z Was zapewne zna Dana Somersa. Swoją karierę rozpoczął w firmie doradzającej menedżerom, następnie prowadził kilka przedsiębiorstw i w końcu stał się Aniołem Biznesu. Dzisiaj, korzystając z zebranych doświadczeń dotyczących trudów finansowania młodych firm (zarówno z punktu widzenia przedsiębiorcy jak i inwestora), postanowił zmienić zasady kierujące tradycyjnym modelem inwestowania przez Anioły Biznesu. To, co robi, jest fascynujące, nie tylko dlatego, że od samego początku doskonale działa. 

Prawdopodobnie macie osobiste doświadczenia związane z typowym finansowaniem przez Anioły Biznesu: Spotkania typu „Dragon’s Den”, w których uczestniczy grupa przedsiębiorców z różnych sektorów, posiadających różnorodne doświadczenie i zdolności. Z perspektywy Anioła, zadanie polega na przesianiu „najgorszy pomysłów świata” i innych zgłaszających się gdzie-się-da, żeby odnaleźć wartościowe inwestycje i nieoszlifowane diamenty. Z perspektywy przedsiębiorcy, zadanie polega na wybiciu się ponad tłum, na przekonaniu jednego lub więcej Aniołów, że „to właśnie ja zasługuję na wygraną”. 

W końcu pojawia się oferta. Następuje etap spotkań, połączony z badaniem należytej staranności. W pewnym momencie, na stole pojawiają się harmonogramy i oferty; negocjowane są warunki, angażowani są prawnicy, Anioły wypisują czek i otrzymują coś na kształt świadectwa udziału oraz umowę z udziałowcem, czasem dodatkowe dokumenty czy Ocenę Oddziaływania na Środowisko. Strzelają korki od szampana. Ale, koniec końców, to Anioł jest teraz inwestorem a przedsiębiorca może co najwyżej kupić parę nowych skarpet. Hura!
Oczywiście, to jest dopiero początek wyzwań, nie koniec. Pokażcie mi Anioła, który nigdy nie doświadczył koszmarnej porażki poinwestycyjnej (nie wyłączając mnie!) a z radością postawię Wam lunch w lokalnej knajpie niedaleko naszego biura w Somerset. Nie oszukujmy się, większość Aniołów jest pogodzonych z tym, że będą musieli zawrzeć w 10 czy więcej umów, żeby znaleźć „kurę znoszącą złote jaja”, nawet jeżeli statystyki mówią, że należy wchodzić w 3 na 30 inwestycji, aby uzyskać rentowność.
Przedsiębiorcy na pewno opowiedzą podobne historie o Aniołach, którzy wtrącają się, rządzą czy nawet gorzej. Dlaczego istnieje taki ogromny rozdźwięk pomiędzy inwestorami a zarządem. Czyż nie grają oni wszyscy w tej samej drużynie?
Dan nie owija tu w bawełnę: „Głównym problem tkwi w tym, że racje ekonomiczne Aniołów, skupionych na rygorach korporacyjnego finansowania, wspierania i należytej staranności są nie do pogodzenia z priorytetami kapitału wysokiego ryzyka, niezależnie od tego co mówią inni. Ze swej natury jest to działalność amatorska, niezależnie od profesjonalizmu zajmujących się tym Aniołów: Może i są przebiegłymi inwestorami, ale najzwyczajniej w świecie nie mają czasu ani zapału, aby dokładnie analizować inwestycje, tak jak analizowaliby własne biznesy. Wielu z nich traktuje kluby inwestorów jako spotkania towarzyskie a inwestowanie jako hobby czy nawet jako grę hazardową z ograniczeniami podatkowymi.”
Dalej mówił: „Z drugiej strony, wielu przedsiębiorców, zwłaszcza początkujących, wierzy, że pieniądze są odpowiedzią na ich wszystkie problemy i zrobią wszystko, aby je otrzymać. Ten rozdźwięk prowadzi do porażki, nawet jeżeli przedsiębiorca początkowo odniesie sukces i zbierze fundusze.”
Oczywiście, Dan nie byłby tak szczery, gdyby nie jego osobiste doświadczenia, zarówno jako przedsiębiorcy jak i Anioła-inwestora, i gdyby nie był w stanie zaproponować przedsiębiorcom i Aniołom innej, skuteczniejszej i sprawdzonej strategii rozwijania biznesu.

Ciąg dalszy na następnej stronie ->

Tak więc, jaka jest historia Dana? Jego droga zawodowa obejmuje między innymi udział w kilku młodych przedsiębiorstwach z branży telekomunikacyjnej i informatycznej, zwłaszcza VC-Net, branży wideokonferencji, którą w tym roku rozwija. Dan dobrze zna trudy, z jakimi borykają się przedsiębiorcy, ale pracował również po stronie inwestorów, działając poprzez firmę inwestycyjną Boundary Capital. Zapytałem go o jego wskaźnik sukcesów: „norma typowa dla branży to sukces 1 na 10 przedsięwzięć. W branży mówi się, że jest to „Strzelanie na ślepo”. Ja tego nie kupuję. To dopiero początki, ale –odpukać – w naszej działalności jest zupełnie odwrotnie.”
Zdaniem Dana, jakie możliwości stoją przed inwestowaniem przez Anioły Biznesu? Może to zabrzmi śmiesznie, ale podstawą jest stosunkowo prosta zmiana podejścia, odejście od skupienia się na pieniądzach i przeniesienie środka ciężkości na wyzwania związane z zarządzaniem. Jak możecie sobie wyobrazić, biorąc pod uwagę koncepcje Pitching for Management, ten pogląd jest bardzo bliski mojemu sercu.
„Tajemnica tkwi w znalezieniu dla przedsiębiorcy współinwestora, który stanie się członkiem zespołu zarządzającego i który jednocześnie będzie inwestował w dany projekt. Jeżeli do projektu dołączy odpowiednia osoba, zyska ona zaufanie obu stron, wtedy z łatwością uda się rozwiązać problemy związane z należytą starannością i wsparciem biznesowym. 
Wydaje się to bardzo proste i oczywiste, ale stworzenie odpowiedniej formuły jest wynikiem naszych własnych badań i zebranych doświadczeń.”
Lecz Danowi nie chodzi wyłącznie o jedną czy dwie osoby, które dołączą do zespołów pracujących przy inwestycjach Boundary Capital. Nawiązał współpracę ze Stephenem Barterem ze słynnego NXD Services i razem stworzyli Venturedirector, gdzie nacisk kładziony jest na łączenie biznesów o dużym potencjale wzrostu z niezbędnym mu zarządzającym kapitałem ludzkim. Zaletą USP, i innych „Inwestorów Venture” jest fakt, że mogą dostarczać środki finansowe w miarę pracy, jeżeli to konieczne, aż nadejdzie pora na większe dofinansowanie. Przykładem takiego skupionego na ludziach podejścia do inwestowania jest CertiVox:
„Zwrócił się do nas początkujący przedsiębiorca, który potrzebował pomocy w zdobyciu funduszy, lecz po rozmowie okazało się, że jego potrzeby są znacznie większe, również w zakresie niezbędnej kwoty. Zobaczyliśmy w nim nieoszlifowany diament i wsparliśmy, najpierw pomogliśmy mu znaleźć odpowiedniego Inwestora Venture (choć nie używaliśmy jeszcze wtedy tej nazwy), który miał doświadczenie w danym sektorze i mógł otwierać różne drzwi. Następnie, pomogliśmy stworzyć biznes plan a nawet towarzyszyliśmy mu podczas spotkań z klientami. Dzięki temu my sami lepiej zrozumieliśmy ten biznes. Szybko pojęliśmy na czym polega ta działalność i w jaki sposób może ona odnieść sukces. 
Ciąg dalszy na następnej stronie ->

Utrzymaliśmy kontakt z Aniołem oraz Inwestorami Venture i kilka miesięcy później pomogliśmy w zdobyciu kapitału od dwóch ważnych Inwestorów.”
Innym przedsiębiorstwem uczestniczącym w procesie jest firma technologiczna o nazwie NovaParking, którą niedawno przedstawiono byłemu Dyrektorowi Zarządzającemu NCP plc, ale jest wiele innych przykładów i udało nam się udoskonalić proces.
Dalej mówił: „Przepis bywa dostosowywany do sytuacji, lecz dwa podstawowe składniki pozostają niezmienne: świadomy własnej pozycji przedsiębiorca oraz budowanie spójnej propozycji.”
Inwestorzy Venture inwestują własne środki i pomagają otwierać drzwi, dlatego też wspierana przez nich działalność jest później bardziej atrakcyjna dla Aniołów Biznesu czy inwestorów. Dlatego tylko czekam, kiedy zobaczę na Twitterze zdjęcie długiej kolejki przedsiębiorców czekających przed biurami Venturedirectors w Londynie, z biznes planami w dłoniach!
Jak mówi Dan, spełnianie potrzeby zarządzania w kontekście Aniołów Biznesu nie polega na znalezieniu jakiegokolwiek chętnego do pomocy biznesmena z klubu Aniołów, posiadającego mniej więcej niezbędne umiejętności, który zechciałby trochę pobyć mentorem czy dyrektorem inwestycyjnym. Chodzi przede wszystkim o zrozumienie, że dany zespół potrzebuje właściwego personelu, w odpowiedniej liczbie, który zakasze rękawy, gdy zajdzie potrzeba (w pełnym czy niepełnym wymiarze czasu) i, przede wszystkim, będzie traktował swoją funkcję jako pracę, a nie hobby czy sposób na chronienie inwestycji.
Zdaniem Dana, prowadzenie kontraktu Anioła skupiające się wyłącznie na finansach i wyznaczanie dyrektora ze związku (nie oszukujmy się, większości z nich zależy wyłącznie na zysku finansowym a nie na otrzymaniu pracy), to patrzenie na sprawę ze złej strony. Anioły, które rzeczywiście odnoszą sukcesy, rozumieją a) że powinny traktować swoją funkcję jako pełnoprawną pracę lub b) że głównym zasobem, jaki mogą zaoferować, jest ich doświadczenie. W pełni zgadzam się z tym punktem. Spodobało mi się również, że, zdaniem Dana, firmy technologiczne zbyt często szukają specjalisty od technologii z doświadczeniem biznesowym zamiast biznesmena, który rozumie rynek. „To jest często w przypadku wielu firm zakładanych przez studentów, którzy częstą mylą doktorat z doświadczeniem biznesowym. Zapewniam Cię, że zdecydowanie bardziej będą potrzebowali tego drugiego niż tego pierwszego” powiedział.
Czy Danowi uda się zachować pozytywną historię w znajdywaniu ludzi i inwestycji w dłuższej perspektywie? Czas pokaże, lecz on sam mówi, że jest dosyć wybredny, jeżeli chodzi o wybór przedsiębiorców i Inwestorów Wysokiego ryzyka, z którymi współpracuje. 

Ciąg dalszy na następnej stronie ->

I myślę, że ma lepsze szanse niż większość, ze względu na pozostałych doświadczonych członków zespołu Venturedirector, zarządzanego przez Stephena Bartera. Stephen spędził wiele lat współpracując z Dyrektorami Zarządzającymi i innymi członkami kadry kierowniczej firm, które przynosiły ogromne zyski i zna wielu odpowiednich ludzi. Jeżeli jesteś aspirującym przedsiębiorcą, jest to wystarczający powód, aby zwrócić się do Venturedirector.
Komentarz Stephena: „Oni, przede wszystkim, myślą we właściwy sposób, do tego mają odpowiednie zdolności i kapitał” mówi. „Na początku pracowaliśmy tylko z ludźmi, których znaliśmy, chcieliśmy dokładnie wiedzieć, kim są, co mogą zrobić i co ich interesuje. W miarę zwiększania się liczby i różnorodności projektów, rozwijamy naszą sieć Inwestorów Venture, niemniej jednak, nie zmieniamy podstaw naszej metody i nadal oczekujemy wysokiej jakości, bo wiemy, jaka jest stawka.”
„Jak to jest być Inwestorem Venture?” zapytałem Dana.
„Pomyśl o tym, jak o przynależności do pierwszoligowego klubu rugby raczej niż klubu dla starszych panów” powiedział. Jeden i drugi korzysta z sieci uniwersyteckiej i sieci wsparcia, ale ten pierwszy inspiruje najwyższej klasy szacunek zawodowy i chęć pracy nad sobą.” Jako że sam nie jestem fanem rugby, ANI TROCHĘ, nieco mnie to porównanie zmyliło, ale zrozumiałem przesłanie i jestem pewien, że wielu czytelników doskonale rozumie, co miał na myśli!
A więc, gdzie Venturedirector szuka nowych projektów? Inwestorzy celują w konkretne branże. Współpracują ze stowarzyszeniami kapitału podwyższonego ryzyka, funduszami typu private equity i Aniołami, którzy chcą podnieść wartość swoich zespołów zarządzania (z dobrych lub złych pobudek), podnieść wartość swoich inwestycji lub ograniczyć ryzyko. Prowadzą również rozmowy z zespołami Tech Transfer na uniwersytetach, które zmagają się z wyzwaniami związanymi z komercyjnym wykorzystaniem ich technologii: „Możemy wykonać telefon do Microsoftu, P&G czy Pfizera nawet dziś, jeżeli jest to konieczne, Modwenna. Dzięki temu jesteśmy w stanie zapewnić, że jest rynek na daną technologię i uzyskać wiedzę o wymaganych proporcjach” mówi Dan “możemy też zadzwonić do instytucji opiekujących się inkubatorami przedsiębiorczości czy małymi firmami: Uwielbiamy odrywać ten rynek i wyszukiwać klejnoty, ale zajmujemy się również doradzaniem obecnym udziałowcom, w razie problemów i w ten sposób oszczędzamy im sporo czasu i wydatków. Stworzyliśmy również pionierski projekt Venturelicensing, który może pomóc zamienić możliwości licencyjne na żywą gotówkę, bez konieczności tworzenia dodatkowego przedsiębiorstwa.”
Venturedirector jest również otwarty na firmy będące w trudnej sytuacji oraz firmy rozwijające się, które na przykład mają niepełne zespoły zarządzające i wpierw zwróciły się do Aniołów po dofinansowanie, wierząc, że rozwiąże to ich problemy: „Damy im kapitał obrotowy, jeżeli tego potrzebują, ale jednocześnie będziemy wspólnie pracowali nad budowaniem zespołu, tworzeniem planu i rzeczywistym zbieraniem funduszy. Wreszcie, nie unikamy też projektów beznadziejnych.”
Oni chcą rozmawiać z firmami, które z niecierpliwością oczekują wejścia na nowy rynek, niezależnie od tego, czy chodzi o nową branżę czy nowy rejon geograficzny: “To jest właśnie to, na czym znają się Inwestorzy Venture; na co dzień zarządzają firmami i jest to dla nich chleb powszedni. Stworzyliśmy usługę zwaną Connect, która poprzez sieć Venturedirector pomaga kontaktować się z wybraną firmą lub krajem, opłata za nią pobierana jest wyłącznie, jeżeli firma odniesie sukces. Możemy przenieść Cię do Chin bez konieczności dołączania do Zarządu, jeżeli jest taka potrzeba.”

W miarę jak rośnie liczba Inwestorów Venture (i, zdaniem Dana, tak ma właśnie być, ponieważ nieustannie rośnie liczba projektów), można się zastanawiać, jak rozwinie się ta działalność. Czy rzeczywiście warto będzie zostać 1900 członkiem zespołu Venturedirector? Podejrzewam, że Dan, z jego doświadczeniem informatycznym, i Stephen, który był ekspertem w dziedzinie łańcucha dostaw i logistyki, mają w zanadrzu jeszcze kilka sztuczek, które sprawią, że będzie warto.
Szczerze powiedziawszy, moim zdaniem, jeżeli stworzyłeś ciekawy projekt, który wymaga wsparcia finansowego oraz, a może nawet bardziej, ludzi lub słyszałeś o projekcie, warto jak najszybciej skontaktować się z Danem, Stephenem lub zespołem Venturedirector pod numerem: +44(0) 20 7620 6189* i pozwolić, by mówili za siebie.
*Jeżeli wolicie kontakt drogą elektroniczną, możecie napisać do Venturedirectors:
info@venturedirector.com
www.venturedirector.com
Źródło: www.angelnews.co.uk
Tłumaczenie wybranych fragmentów na potrzeby projektu „Sieć Aniołów Biznesu na Lubelszczyźnie i Podkarpaciu”.
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