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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

Użyteczne wskazówki: 
Negocjowanie z aniołem biznesu
Internet zalewają artykuły w stylu „jak zaprezentować swój pomysł”, „jak perfekcyjnie opracować i zrealizować swoją prezentację", brak jednak artykułów i materiałów o tym, w jaki sposób względnie niedoświadczony przedsiębiorca powinien postępować podczas spotkań z krytycznie nastawionymi inwestorami, aby zdobyć zewnętrzne nakłady inwestycyjne na swój biznes.

Jako sieć łącząca przedsiębiorców i inwestorów, która przedstawiła już tysiące propozycji inwestycyjnych autentycznym aniołom biznesu dużego kalibru (wybierz łącze, aby przejrzeć naszą bazę inwestorów), w tym inwestorom z listy najbogatszych według brytyjskiej gazety Sunday Times, jednemu z byłych założycieli Skype’a, a nawet jednemu z byłych dyrektorów Morgan Stanley, mamy wyjątkową możliwość przyjrzenia się obu stronom równania finansowego, które po jednej stronie stawia przedsiębiorców poszukujących nakładów inwestycyjnych na swój biznes, a po drugiej – aniołów biznesu pragnących inwestować w te przedsięwzięcia wysokiego ryzyka. Wiedząc, jak właściwie negocjować:
· Uzyskasz lepsze warunki – w zakresie procentu udziału w kapitale swojej firmy w stosunku do zebranych nakładów inwestycyjnych. 
· Nie stracisz potencjalnej transakcji tylko dlatego że nie oceniłeś właściwie, co anioł biznesu może rzeczywiście wnieść do twojej firmy (know-how, doświadczenie, sieć kontaktów) oraz… 
· Będziesz w stanie wycofać się z transakcji (w razie konieczności), ponieważ uzyskanie od inwestora właściwych odpowiedzi na właściwe pytania pozwoli ci się wycofać się, jeżeli transakcja nie będzie dla ciebie odpowiednia. W takich sytuacjach warto kierować się instynktem, ważne jednak, by podczas negocjacji pozostać bezstronnym i zadawać właściwe pytania, które mogą ujawnić sygnały ostrzegawcze oraz, co najważniejsze, nie zniechęcą potencjalnego inwestora. 
Masz kompletny biznes plan wraz z danymi finansowymi. Jesteś uzbrojony w statystyki branżowe i zaprezentowałeś swoją inwestycję inwestorowi. I co teraz?
Fakt I: Twoje streszczenie inwestycji to NIE streszczenie wykonawcze
Anioły biznesu to osoby, które odniosły ogromny sukces i dysponują dużą ilością pieniędzy, w związku z czym mogą sobie pozwolić na inwestowanie w nietradycyjne propozycje inwestycji wysokiego ryzyka (W CIEBIE!), dające wiele satysfakcji. Z tego powodu każdego dnia zgłaszają się do nich przedsiębiorcy obiecujący gruszki na wierzbie i marnujący ich czas, którzy chcą tylko opowiedzieć o swoich pomysłach, a nie są gotowi na poświęcenia konieczne do zbudowania prawdziwie dochodowego biznesu. Dlatego też, jeżeli otrzymasz możliwość przedstawienia swojej inwestycji aniołowi biznesu, musisz starać się wyróżnić poprzez dogłębną znajomość swojego planu (w tym części dotyczącej finansów), doskonałą prezentację, być może z wykorzystaniem slajdów w PowerPoincie z rysunkami ilustrującymi główne punkty, oraz dobrze napisane jednostronicowe streszczenie inwestycji (NIE będącym streszczeniem wykonawczym), przygotowane specjalnie z myślą o aniele biznesu, któremu przedstawiasz swoją prezentację. Streszczenie takie przekazuje się bezpośrednio po wstępnej prezentacji lub, nawet lepiej, po sesji pytań i odpowiedzi po zakończeniu spotkania, co umożliwia utrwalenie kluczowych elementów prezentacji.

Decyzja o podęciu inwestycji nigdy nie padnie podczas twojej początkowej prezentacji, JEDNAK decyzja NEGATYWNA jest możliwa już na tym etapie. Dlatego też jest kwestią ogromnej wagi, by mówić pewnie, utwierdzając potencjalnego inwestora, że wiesz, co robisz, a doskonała znajomość planu biznesowego umożliwi ci zbudowanie wiarygodności podczas spotkania.

Wręczenie w pełni rozwiniętego planu biznesowego po prezentacji inwestycji, w sytuacji, gdy inwestor sam nie poprosił o egzemplarz, prawdopodobnie skończy się jego pobieżnym przejrzeniem i archiwizacją gdzieś w biurze inwestora. Z drugiej strony, pół- lub jednostronicowe streszczenie inwestycji sformalizuje twoją prezentację, doda jej wiarygodności oraz zwiększy prawdopodobieństwo tego, że inwestor zapozna się z kluczowymi punktami w swoim czasie wolnym. Jeżeli chcesz zobaczyć, jak napisać idealne streszczenie inwestycji albo poznać faktyczne różnice między streszczeniem wykonawczym a streszczeniem inwestycji, wybierz wskazany link.

Fakt II: Inwestycje aniołów biznesu NIE następują z dnia na dzień

Zdobycie zainteresowania inwestora oraz udana prezentacja to bramka numer 1. Proces faktycznego podpisania umów i uzyskania nakładów od anioła to najprawdopodobniej bramka numer 4 lub 5 i może on trwać miesiącami, jako że doświadczone anioły biznesu nie sporządzą umów i nie dostarczą funduszy bez zasięgnięcia porady prawnej lub opinii własnej sieci doradców w głównych punktach negocjacji. Tak więc cierpliwość, trzymanie się strategii i gotowość do udzielenia odpowiedzi na wszelkiego rodzaju pytania w tym okresie to najlepszy sposób na posuwanie się naprzód.

Fakt III: Inwestycje aniołów biznesu to nie tylko pieniądze

Inwestycja anioła biznesu to propozycja wartości dla obu stron, przy czym przedsiębiorca powinien właściwie rozpoznać doświadczenie i odsetek powodzeń potencjalnego inwestora oraz dokonać ich oceny. 

Rozpoznanie wartości, jaką inwestor może wnieść w twój biznes to istotna kwestia, ponieważ inwestycja anioła to nie tylko pieniądze oraz potencjalne oszczędności wynikające z braku odsetek od zgromadzonego kapitału. Tylko pomyśl: otrzymanie nakładów od jednego z założycieli Skype oraz wartość i doświadczenie, jako może wnieść w twój nowy biznes. Przy tym przykładzie należy wspomnieć, że wartość wnoszona w twoje przedsięwzięcie może dziesięciokrotnie przewyższać wartość samych nakładów inwestycyjnych. W takiej sytuacji byłbyś skłonny do przyjęcia niższych nakładów i potencjalnie do zrzeczenia się większej ilości udziałów w zamian za jego uczestnictwo w twoim biznesie, ponieważ wartość jego wkładu w dłuższej perspektywie przewyższałaby faktyczną kwotę nakładów, jakie starasz się zebrać. Ocena potencjalnego przyszłego wkładu anioła w twój biznes będzie uzależniona od twojej własnej należytej staranności w połączeniu z intuicją. Kwestię tę omówimy w dziale pytań i odpowiedzi poniżej. 

Jak postępować i jakie pytania zadawać inwestorom podczas negocjacji…

Na początek dobrym pomysłem jest zwrócenie się do potencjalnego inwestora o podpisanie umowy poufności przed ujawnieniem jakichkolwiek delikatnych faktów dotyczących twojego biznesu – prośba o podpisanie takiej umowy nie może nikomu wyrządzić szkody.
Według jednej ze szkół egzekwowalność umowy poufności w świetle prawa jest kwestią dyskusyjną, jednak pozostaje faktem, że przedsiębiorca nalegający, by potencjalny inwestor podpisał umowę poufności przed podjęciem rozmów wysyła bardzo wyraźne pozytywne sygnały, a mianowicie:
· Że poważnie podchodzi do swojego pomysłu lub biznesu. 
· Że wyraźnie zaznacza, na piśmie, że przystępuje do rozmów, które uważa za poufne i że (w jasny sposób) nie chce, by informacje omawiane od tego momentu (lub dokumenty, które następnie ujawnia) zostały przekazane bez jego wyraźnej pisemnej zgody. 
· W przypadku, gdy potencjalny inwestor po prostu oświadcza, że nie chce podpisywać umowy poufności (z jakiegokolwiek powodu), otrzymujesz jasny sygnał, że powinieneś zachować ostrożność i być może ograniczać ilość przekazywanych informacji. Standardowa przyczyna, dla której anioł biznesu odmawia podpisania umowy poufności jest taka, że już działa on w obszarach, które mogą być w konflikcie z twoim biznesem. Powinien to być pierwszy sygnał ostrzegawczy, zmuszający cię do dwukrotnego przemyślenia ilości informacji, jaką jesteś gotów ujawnić. 

Po podpisaniu (lub nie) umowy poufności następuje dobry moment na dokonanie oceny wkładu, jaki inwestor może wnieść w twoją firmę, co obejmuje m.in. następujące kwestie:

1) Czy inwestor działał już w twojej branży, a jeżeli tak, to jakie ma w niej doświadczenie?

2) Jakimi zasobami, z których możesz skorzystać dysponuje anioł biznesu? Przykład: dostęp do nieruchomości biurowej, dostęp do doświadczonego personelu sprzedażowego, istniejące know-how w twojej branży, dostawcy handlowi lub nawet istniejące sieci dystrybucyjne hurtowników i dostawców, z których możesz skorzystać? Czy istnieje jakiś sposób na wykorzystanie tego w ramach pakietu inwestycyjnego anioła biznesu (np. rok lub dwa lata darmowego najmu przestrzeni biurowej)?

3) W jakie firmy inwestor dotychczas inwestował? W jakich spółkach posiada udziały? Być może warto rozważyć późniejsze sprawdzenie zdolności kredytowej jego spółek giełdowych, aby uzyskać cenny wgląd w sposób, w jaki inwestor prowadzi swoje biznesy?

4) Ile spośród wcześniejszych inwestycji tego inwestora jako anioła biznesu jest zbliżonych do twojego biznesu i twojej branży oraz jak się im wiedzie? Ile sukcesów w zakresie inwestycji anioła biznesu ma na swoim koncie inwestor?

5) Nawiązując do punktu 4, jeżeli inwestor ma już na swoim koncie sukcesy w tego rodzaju inwestycjach, zapytaj, jakie cechy przedsiębiorcy z początku przyciągnęły jego uwagę, skłaniając go do podjęcia inwestycji. Możesz dzięki temu uzyskać faktyczny obraz cech, jakich inwestor będzie szukał w tobie(!)

6) Czy anioł biznesu zakończył już współpracę w ramach którejś ze swoich wcześniejszych inwestycji biznesowych? Jeżeli tak, to jakie były rezultaty i jaką ich część można przypisać bezpośrednio inwestorowi? Czy inwestor nie miałby nic przeciwko temu, byś skontaktował się z przedsiębiorcą (lub przedsiębiorcami) zaangażowanym w ten biznes? Jeżeli tak, to dlaczego? 

7) Jeżeli zdobędziesz dane kontaktowe przedsiębiorcy z punktu 6, zadzwoń i zapytaj o poziom wsparcia, jaki uzyskał w trakcie współpracy oraz czy było ono wartościowe. Skontaktowanie się z przedsiębiorcą, który nie pracuje już z inwestorem umożliwi uzyskanie bardziej szczerych i otwartych uwag, niż w przypadku przedsiębiorcy nadal z nim współpracującego, ze względu na obawę o konflikt interesów.

8) Ile inwestycji biznesowych (ale NIE tradycyjnych inwestycji, jak akcje, obligacje, inwestycje w nieruchomości itp.) podjął inwestor w przeszłości? Jest to wiele mówiąca kwestia, ponieważ najbardziej doświadczeni inwestorzy będą od samego początku dokładnie wiedzieć, czego oczekują od ciebie i twojego biznesu, podczas gdy mniej doświadczeni będą bardziej entuzjastyczni/ zdystansowani podczas spotkań i mogą mieć tendencję do podejmowania ustnych zobowiązań, które zostanę zerwane po konsultacji z własną siecią znajomych i doradców. Nie zawsze, ale często, mniej doświadczony inwestor może wydawać się przyjazny i ustnie zgodzić się na cały szereg warunków podczas spotkania, by w ostatniej chwili niemal schizofrenicznie wszystko pozmieniać. Przygotowując się na to, możesz zapewnić sobie większe pole manewru, jeżeli taka sytuacja faktycznie wystąpi.

9) Zawsze bądź przygotowany na schemat „zły glina dobry glina” w wykonaniu inwestora i jego doradcy. Przede wszystkim, jeżeli negocjacje zostaną w pewnym momencie w pełni powierzone doradcy inwestora, najlepiej – w miarę możliwości oraz jeżeli fundusze na to pozwalają – zleć rozmowy z pracownikami inwestora swoim ludziom, ponieważ próby negocjacji głównych punktów i warunków z doradcą, którego słowo w zakresie kluczowych decyzji nie jest wiążące mogą być dość wyczerpującym doświadczeniem. Nawet jeżeli inwestor oświadcza, że doradca jest w pełni uprawniony do negocjowania w jego imieniu, ostatecznie okaże się, że tak nie jest, ponieważ to nie jego pieniądze są tu stawką.

10) Jakiego terminu spłaty inwestor realistycznie oczekuje, jeśli chodzi o jego inwestycję w ciebie? Kiedy inwestor spodziewa się zakończenia współpracy w ramach tej inwestycji? Czy spodziewa się krótko-, średnio- czy długoterminowego zwrotu z inwestycji?

11) Czy inwestor zechce być w zarządzie twojej firmy? Odpowiedź na to pytanie może wskazać poziom zaangażowania, jaki inwestor jest gotów zaoferować w ramach swojej inwestycji.

12) Czy dokumenty prawnicze dotyczące inwestycji anioła biznesu oraz struktura transakcji w twojej firmie będą przygotowywane przez prawnika/notariusza? Jeżeli tak, czy będziesz mieć własnego prawnika na potrzeby sporządzenia tych dokumentów? Zdarza się również, że anioł biznesu oświadcza, iż nie będzie korzystał z usług prawników korporacyjnych w celu sporządzenia umów, ponieważ gdyby inwestor zdecydował się zainwestować w 8-10 firm, cały rachunek dla prawników mógłby wynieść nawet ponad 50 tys. funtów, przy założeniu ok. 5 tys. funtów na firmę, co jest i tak niskim szacunkiem! Niezależnie od sytuacji inwestora, przedsiębiorca powinien zawsze zapłacić za poradę prawną przed podpisaniem jakiejkolwiek umowy, aby warunki były w pełni zrozumiałe i aby zawierać wszelkie umowy z pełną świadomością.

13) W zakresie struktury transakcji, jeżeli inwestor nabywa udziały w spółce, jakiego rodzaju będą to udziały (zwykłe czy uprzywilejowane) i czy rozmawiałeś/rozmawiałaś ze swoim księgowym lub doradcą podatkowym na temat potencjalnych zalet i wad różnych rodzajów struktur, jakie może zaproponować inwestor? Zawsze sprawdzaj, czy w grę wchodzą kwity lub opcje udziałowe, czy też inwestor wolałby zamiast tego przejąć odpowiedzialność za jakieś zobowiązanie w twojej firmie? Jeżeli tak, zwróć się do swojego prawnika o sprawdzenie, czy zobowiązanie to zostanie zakwalifikowane jako zobowiązanie podporządkowane czy dług zamienny.

14) I na koniec, zasobność inwestora – chociaż możesz nigdy do końca nie wiedzieć, jaka jest zasobność twojego potencjalnego inwestora, należy zdawać sobie sprawę, że powinien on dysponować środkami płynnymi co najmniej 7-10 razy przekraczającymi kwotę, jaką ma w ciebie zainwestować. Jeżeli więc szukasz nakładów inwestycyjnych w wysokości 50 tys. funtów, anioł biznesu powinien mieć ok. 500 tys. w aktywach płynnych (udziałach, złocie, gotówce itp.), łatwo zamienialnych na gotówkę w krótkim terminie przy jednoczesnym zachowaniu zdolności do obsługi własnych zobowiązań. 

Kwestia zasobności jest istotna, ponieważ inwestor, którego wybierasz za partnera zawsze musi wnosić siłę do waszych relacji biznesowych, a siła nie może pochodzić od kogoś, kto żyje w ciągłej obawie o utratę nakładów w przypadku niepowodzenia przedsięwzięcia lub braku zysku w pierwszym kwartale. Nie chodzi o to, czy jest bogaty, lecz czy go stać i dlatego też istnieje konieczność dołożenia należytej staranności, by upewnić się, czy inwestora rzeczywiście stać na inwestycję w twoją firmę i czy może on być dla ciebie potencjalnie dobrym partnerem.

Powyższe punkty to tylko zbiór przemyśleń, które w żadnym razie nie wyczerpują tematu. Powinny jednak zapewniać dobry zarys kwestii, jakie należałoby poznać w trakcie negocjacji z inwestorem.

Przedsiębiorcy muszą zawsze pamiętać, że nawet, jeżeli zebranie nakładów inwestycyjnych w chwili obecnej wydaje się trudne, to dokonanie złego wyboru ze złym inwestorem dzisiaj nie pozostanie bez wpływu na dzień jutrzejszy. Dlatego zadaj jak najwięcej pytań już dziś – jesteś to winien sobie z przyszłości.

AKTUALIZACJA ARTYKUŁU: Otrzymaliśmy maile od przedsiębiorców poszukujących listy pytań, jakie zada anioł biznesu. Dobrą listę pytań można znaleźć tutaj: Angel investor Due Diligence. Dołóż starań, by przygotować odpowiedzi na te pytania przed spotkaniem z inwestorem. Ponownie podkreślam, iż podany link nie jest wyczerpujący, stanowi jednak dobry punkt wyjścia, jeśli chodzi o przygotowanie się do pierwszego spotkania z inwestorem.
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