Capitolul Zece

Mai Multe Idei Capitale pentru A-Ti Finanta Afacerea

,, Comunitatea de afaceri ofera un univers de surse de finantare — insa nici macar

)

una nu va veni vreodata la tine.’

[NOTA: Cénd scriu acestea, natiunea este in profunzimile celei mai rele crize economice
de la Marea Depresie. Multe dintre cele mai mari institutii bancare ale noastre, incapabile sa
colecteze ratele ipotecilor rezultdnd din Tmprumuturi proaste, au cautat sa se mentind la
suprafatd sau au fost preluate de alte banci. Chiar acum, deoarece bancile nu au incredere in
alte banci pentru a le re-plati imprumuturile, imprumutul de la toate sursele este in pericol.

Cu toate acestea strategiile i tacticile de imprumut, pe care le prezint in acest capitol si
in cel anterior, sunt la fel de valide ca intotdeauna. Te incurajez sd faci prezentari, sa te prezinfi
creditorilor ,,socati de obuz” ca un antreprenor increzator, hotdardt sa depdsesti criza si sd
prosperi. S-ar putea sa fii surprins. Pentru a-| parafraza pe Frank Sinatra, ,,Dacd o poti face
acum, o poti face oricand!”

Dupa ce am condus speech-uri cu idei fundamentale, respectiv ateliere si seminarii
Quantum Leap pe ambele parti ale Oceanelor Atlantic si Pacific, inca sunt uimit de prapastia
enorma care exista intre infelegerea academica a participantilor in ceea ce priveste cautarea de
capital si angajamentul lor emogional pentru a accelera aceasta cautare.

Intreb publicul iar si iar: ,, Cdfi dintre voi ati fiicut o prezentare financiard in ultimele 24
de ore? Ridicati mana.” Nicio mana. ,, Cdte in ultimele trei zile?” Nicio mana. ,, In ultimele trei
saptamdni?”” Poate o mana. Poate. De fiecare datd vorbesc unei sali pline de CEO, patroni si
candidati antreprenoriali care par a fi paralizati de teamda. Nu vorbim aici despre a merge pe
coarda peste Cascada Niagara. S-ar putea sd urasti refuzul insd, asa cum am evidentiat in
capitolul anterior, nu vei muri s§i nici nu vei suferi vreun accident daca faci o prezentare
financiara.

Deci, cum depasesti teama de respingere sau frica de prezentari? Exersand. iti ridici
nivelul de confort fortdndu-te sa faci prezentari. Obisnuiam sd-mi exersez prezentdrile in fata



unei oglinzi, notand cuprinsul, ritmul, cursul secvential. Am exersat cand sa vorbesc incet si
ferm, cand sa fac pauza de efect — si chiar cand sa le racnesc in fatd. (Astazi, oamenii mei cred ca
am uitat totul despre ultima abilitate.) Tn zilele de azi, oricat de multe lucruri stiu despre a creste o
afacere — iar asta inseamna volume — incd ma pregatesc si exersez inainte de fiecare dintre
seminariile mele. Ori de cate ori faci o prezentare, chiar si cainelui tau, devii mai bun, mai fluent
si mai confortabil cu aceasta.

Daci inca ai emotii, ia-ti contabilul cu tine. Pléfeste pe cineva si vina cu tine. Insa trebuie
sa iesi si sa faci prezentari. Daca vrei sa faci vreodata acel Salt Cuantic spre super-succes — si sa
faci o gramada de bani mari cu fiecare tranzactie de parti, n-ai cum s scapi, n-ai cum sa te
sustragi de la a face prezentari. Ti-e clar? Sper ca da.

Le recomand, chiar le cer protejatilor mei, sa faca doud prezentari pe saptamana. Asta
inseamna doud pranzuri sau doud intlniri cu doi bancheri. Dupa aproximativ o luna vei deveni
destul de confortabil cu prezentarea ta. Chiar vei incepe s-o diversifici, in functie de ceea ce
percepi a fi cei mai importanti factori pentru bancherul din ziua respectiva.

Doui prezentiri pe sdptimand nu e chiar asa mult. In unele saptimani, deoarece detin
parti semnificative din vreo 20 de companii, fac cinci sau sase prezentdri. Tine minte ca doua
prezentari amarate este un Plateste-Pretul-pentru-Actiune modest, pentru perspectiva urzelii unei
mici averi pentru tine prin Saltul tau Cuantic.

Asa c4, ridica-ti fundul mort... incepe cautarea bancilor de astazi... si incepe sa faci acele
prezentari.

Cand si Incepi si te Intalnesti cu Bancherii

In Capitolul Noud am mentionat si nu astepti pani cand ai nevoie de bani Joi, ca si suni
un bancher. A fost o gluma — ocazional glumesc — insa cert este ca multi oameni de afaceri chiar
asa fac. Se hotarasc Luni sa cumpere un competitor, Sau sd puna mana pe o afacere tare, sau sa-si
dubleze marimea fabricii si ridica telefonul pentru a suna banca unde au un cont curent. Ei i
privesc pe creditorii comerciali ca pe un ATM de multe milioane de dolari. Nu functioneaza asa.



Cu bincile incepi flirtul in Mai, pentru a face sex prin Septembrie. Tn timpul primei
tale conversatii cu un potential bancher incepi si te pozitionezi. Spune ceva de genul, ,, Intre 6 si
36 luni vom avea nevoie de o finantare, undeva aproape de (Suma) de dolari...”, specificand o
cifrd mai mare decat crezi ca vei avea nevoie. Apoi mai tarziu mentionezi ca s-ar putea sa ai
nevoie de ,,finantare interimara” in 3 pana la 6 luni. lar dupa cateva saptimani, dupa doua sau trei
intalniri si poate o runda de golf, Ti ,,lovesti” cu suma de care ai nevoie, cu prezentarea ta mortala.

Valoarea Bordului Tau de Directori

Bancherilor le place tot dansul dinainte ca ei sa intre in batalie pentru tine. Bancherul tau
nu vrea sa fie jenat de faptul ca tu nu restitui imprumutul, asa ca atunci cand mentionezi bordul
tau director e posibil sa spuna: ,, Oh, as vrea sa ma intdlnesc cu bordul tau data viitoare cand ne
intdlnim.” Te gandesti, idiotul dsta nu crede ca am un bord director. Ti spui: ,, O, bine. De fapt si
membrii bordului meu si-au exprimat interesul de a va cunoaste, daca acest lucru ar fi de ajutor
in procesul de imprumut.”

Iti vei aminti faptul ca in capitolul despre constituirea Echipei tale de Vis am discutat
valoarea bordului de directori. Deci, dacd nu ai un bord de directori, fa-fi unul. iti poate fi de
foarte mare ajutor si practic nu are niciun neajuns. insi decét partenerii de baute sau verisorii,
mai degraba cautda oameni de afaceri cu oarecare recunoastere in comunitatea de afaceri in care te
afli. Bancherii inteleg ca directorii de succes pensionati, fara griji financiare, sunt de obicei foarte
preocupati de reputatia lor. N-ar vrea sa se asocieze cu o companie despre care simt ei ca le-ar
discredita bunul nume pe care si l-au cladit in decenii in comunitatea de afaceri. Inca o data, ca si
ntr-o asociere, imprumuti credibilitatea lor pentru a o spori pe a ta.

Faptul de a Folosi Bankingul ca si Punct de Sprijin

Banca ta din prezent ar putea fi cea mai mare posibilitate de Tmprumut a ta. Este cu
siguranta cea mai evidenta. Chiar daca tot ceea ce ai e o relatic de deponent, ar trebui sa-i
abordezi folosind ca si ,,carja” orice afacere curenta ai. Daca banca ta prezenta nu este interesata
iar o altad banca este cooperantd, chiar nerabdatoare in treaba cu imprumutul, muta-ti toata
afacerea dincolo. Contabilul tau te va uri, insa cui 1i pasa?



Apoi, cand ai o noua relatie de imprumut stabilitd cu noua ta banca si esti inca cu ei n
luna de miere, Tncepe negocierile pentru a-ti muta depozitele, statele de plata si orice alte treburi
complexe. Cere Ingaduinta pentru neplacerea mutarii. Incepe cu liniile personale de credit pentru
toti directorii si managerii tai. Cere re-finantare pentru creditele la case la cea mai buna rata
posibila. Si bineinteles vei avea nevoie de carti de credit pentru tine si oamenii tai, subscrise la
cele mai Tnalte limite. Ca si beneficiu, s-ar putea sa nu vrei sa accepti nicio dobanda la depozitele
tale, asa cum am facut eu cind am pornit. (Nu vreau sda spun sa ceri depozite sau CD-uri
(discount-uri cash — n. tr.).)

Tipuri de Finantare si Capital

Parte din expertiza strangerii de capital este sa intelegi despre ce Dumnezeu vorbeste
bancherul tau, sau un specialist in orice alt tip de Tmprumut, mai ales cand ei discuta despre
subiecte adeseori atat de ezoterice precum datorie, valoare si credit. De exemplu:

- Datorie pe Termen Lung vs. Datorie pe Termen Scurt — Datoria pe Termen
Lung este o datorie ce trebuie returnatd pe o perioadd mai mare de un an; Datoria pe Termen
Scurt este datoria ce trebuie restituitd in mai putin de un an, de obicei pentru a strange capital
operational pentru a cumpara stoc de marfa sau echipament.

- Datorie Garantata vs. Datorie Negarantata — Datoria, pe care e posibil sa ti-o
creezi la acest stadiu al carierei tale pana la cer, va fi toatd garantata de colaterale, adica active/
bunuri din afacere, flux de numerar proiectat, casa ta, automobilul, alte proprietati personale,
patente pe care s-ar putea sa le detii si orice alte lucruri pe care, daca merge din rau in mai rau,
creditorul le poate converti pentru a-si acoperi imprumutul de baza. Datoria negarantata este un
imprumut pe baza de semnatura, luarea la cunostintd a bancii ca te-ai dovedit un debitor de
ncredere.

- Garantiile — Le spun participantilor mei la seminar ca definitia unui girant este
,un prost cu un stilou”. Din nefericire, ca si proprietar al unei companii noi in formare sau mici,
nu poti evita sd nu-{i pui numele ,,pe foaie” pentru a fi in cele din urma responsabil pentru re-
plata datoriei. Deci ,,suge-ti burta” (in original, ,,suck up your pantyhose” — n. tr.), semneaza si
da-i drumul. Esti realmente pregatit sa-i asiguri spatele tu insuti? Acesta este testul acid, daca tu
crezi sau nu in propriul tau vis.



- Liniile de credit — Ai absoluta nevoie de o linie de credit negarantata — sau
,.descoperire de cont” in U.K. si alte parti ale lumii — de la o institutie bancara. Multumita
marketingului neobosit practic toatd lumea are o linie de credit in zilele astea, fie Visa,
MasterCard sau Discovery. Insa, ca si antreprenor in cautare de credibilitate, vei avea nevoie de
ceva putin mai substantial spre care sa arati atunci cand un creditor potential te intreaba, ,, 4i o
linie de credit nesecurizata?” Cand poti spune da, creditorul tau intelege ca vreun alt bancher,
undeva, ti-a investigat cazierul de credit si si-a pus destula incredere in tine pentru a-ti acorda un
credit negarantat. Nu conteazi ce suma. Insd daci trebuie sa spui nu, e posibil ca creditorul tiu si
ofteze si sa spuna ,, Pdi, vefi avea nevoie de o linie de credit garantata.” Si inca un bun/ activ din
viata, sau din afacerea ta, devine colateral. Pe piata ,,jucdusa” de astdzi aceasta este in special
adevarat.

Incepe cu propria ta banca. Chiar daca singurii oameni pe care 1i cunosti acolo sunt
casierii, ei ar trebui sd-ti poatd da o mica linie de credit negarantatd. Daca nu vor, ia-{i o banca
noua.

In timp ce vorbim despre linii de credit si tranzactii bancare, si presupunem ci ai nevoie
sa-ti cresti linia de credit. Bancherul tdu spune nu. Tu replici: ,, Ei bine, am avut o relatie bund
aici, insa banca voastra nu se potriveste profilului tipului de banca cu care vrem sd fim parteneri
in timpul perioadei noastre de mare crestere. Pur §i simplu nu va mai potriviti pistolului nostru,
deci cred cd e vremea sd ne retragem...” Bancherul tiu s-ar putea atunci sa spuna ,, Add, cdt avefi
nevoie la linia de credit? " Insa dac tot nu se ,,urneste”, trebuie sd pleci si si gasesti o altd banca.

Aceasta Tmi aminteste de o poveste despre unul dintre discipolii mei, un anume Doctor
Bokhari, care este absolvent al unuia dintre seminariile mele Quantum Leap Advantage de 3 zile.
El este un chirurg plastic care o duce destul de bine zilele astea in Dubai. Cand a inceput sa-si
practice meseria el si-a dorit propria sala de operatii, adiacenta birourilor sale. S-a dus la banca
lui pentru un Tmprumut, iar ei l-au refuzat. S-a dus la o a doua banca si a fost de asemenea
refuzat. A treia banca pe care a abordat-o a fost de acord sa-i finanteze sala de operatii, asa ca si-a
transferat toate operatiunile bancare la acea banca. Experienta Dr. Bokhari demonstreaza doua
lucruri: mai ntéi, el a inteles ca el a facut regulile, nu bancile; si al doilea, chiar si un chirurg
plastic, care nu este la baza om de afaceri, trebuie sa faca anumite lucruri fara sa precupeteasca
nimic, oricat de incomod ar fi, pentru a-si atinge Saltul lui Cuantic.



ingrijirea si Hriinirea Relatiei Tale Bancare

O data ce ai obtinut finantarea de la o banca comerciala, nu iei banii pur si simplu si fugi.
Este in cel mai bun interes, atat al tau cat si al companiei tale, sa cultivi acea relatie, si mentii
legatura cu bancherul sau bancherii care au facut posibil imprumutul tau. La urma urmei nu stii
niciodata cand vei mai avea nevoie de finantare pentru un alt Salt Cuantic Tn viitor. De fapt, daca
ramai in afaceri, iti pot garanta ca vei avea nevoie de mai multa finantare.

Ins3, dincolo de asta, vrei si dai bancherilor tdi cate un telefon la citeva saptamani, sa
luati pranzul, sa jucati golf sau orice altceva, doar pentru a afla cum mai stau lucrurile la banca.
Daca, de exemplu, conditiile se schimba si ei afla ca trebuie sa-si administreze capitalul mai
conservator, liniile tale de credit ar putea fi taiate. Merita sa stai in legaturd cu bancherul tau.

iti recomand, de asemenea, si iei un imprumut si sa-I plimbi din banca in banca.
Imprumuti sa zicem 50.000 $ de la Banca A. Apoi, trei luni mai tirziu, imprumuti 52.500 $ de la
Banca B si achita Banca A. Patru sau cinci luni mai tarziu imprumuta 53.750 $ de la Banca C si
achitd Banca B. Aceasta rotire a imprumutului si faptul de a-1 achita iti vor asigura un cazier de
debitor credibil pentru mai multe binci. Imprumuti suma originala de la Banca A pentru orice
scop ai avea nevoie de capital. Spune-le Bancilor B, C, D etc. ca iti ,,consolidezi datoria”, care va
fi si adevarul.

Unii patroni sunt ingrijorati de comisioanele bancare. Sa recunoastem — bancherii vor
zambi si vor spune: ,, Va vom taxa doar In limitele normale... ” si apoi sa te intepe cu comisioane
cat se poate de mari si cat pot ei de des. Comisioanele bancare sunt unul din misterele vietii — si
cu siguranta un rau necesar al acesteia. Dar — daca asta este ceea ce te ingrijoreaza atunci nu ai
stofa antreprenoriala si trebuie sa lasi deoparte cartea asta. Comisioanele bancare pur si simplu nu
sunt importante in marea schema a lucrurilor atat timp cat ai o gramada de bani... tot timpul.
Dupa cum i-am spus bancherului meu de la Banca Scotiei: ,, Nu-mi pasa daca platesc unul sau
trei procente peste libor (termenul lor pentru prima rata) (libor, London Interbank Offered Rate
—n. tr.) atat timp cat am banii atunci cdnd i vreau.” Am spus inainte ca o afacere fie e fierbinte,
fie nu e. Daca afacerea ta este atat de ,,calduta” sau chiar ,,rece” incat punctul procentual aditional
este ,,face sau desface” atunci trebuie sa gasesti o alta afacere. Corect?



Finantarea Creantelor

Am vorbit despre creditarea pe active si creditarea pe cash-flow, ca doua tipuri de
finantare colaterala. Daca pentru vreun motiv oarecare nu poti obtine acestea sau orice tip de
finantare — iar ca antreprenor nou iesit la iveald s-ar putea sa nu obtii — incearca ceea ce se
numeste ,,finantarea creantelor”. Aceasta inseamna sa imprumuti bani contra creantelor pe care le
datoreaza clientii tai. Unele banci vor face finantarea creantelor. Cu finantarea creantelor vei
mentine in mod normal relatia de credit, colectand creantele tu insuti.

Se face uneori referire la finantarea creantelor ca la ,,factoring”, sau ,,facturaj” si este de
obicei disponibilad de la o tertd parte creditoare, cum ar fi companii financiare care iti Tmprumuta
banii de care ai nevoie — sau o parte din ei — la rate ale dobanzii imediat sub ceea ce este permis
de legile camatariei. Majoritatea bancilor nu vor intra intr-o relatie de ,,factoring”/ ,,facturaj”.
Avantajele facturaj-ului sunt acelea ca societatea finantatoare devine responsabild de colectarea
creantelor pe care le cumparda si de evidenta contabild cerutd. De asemenea, bancile iau 1n
considerare faptul ca o altd parte a incheiat cu tine un contract, pentru a se ocupa de colectari, asa
ncét ar putea deveni mai confortabili Tn a-ti finanta partial intreaga suma ceruta.

Tine minte — principala diferentd intre finantarea creantelor si factoring/ facturaj este
aceea ca, prin facturaj, vei abandona ih mod normal controlul asupra hartiei.

Existd aproximativ sase clasificari ,,oficiale” ale clientilor care ar putea aplica pentru
finantarea creantelor — de la ,,A” la ,,F”. in timp ce IBM ar putea fi un debitor ,,de clasa A” (de
nota 10 — n. tr.), tu vei fi fara indoiala un debitor ,,de clasa F” (de nota 4 — n. tr.). Este o
propunere scumpa insa, asa dupa cum am spus, cateodata ,,trebuie sa faci ceea ce trebuie sa faci”.

Finantarea Datoriei vs. Finantarea prin Parti din Afacere

Am vorbit despre moduri variate de a-ti finanta Saltul Cuantic prin datorii create. Dintre
cele trei modalitati de a-{i creste afacerea — distribuirea veniturilor, datorii si finantarea prin
cedare de parti — sansele sunt coplesitoare ca nu vei putea sa-ti cresti veniturile de care vei avea
nevoie pentru a-ti finanta Saltul Cuantic. Finantarea datoriei este cel mai putin preferata de mine,
deoarece esti legat de o obligatie de platd, plus dobanda, intr-un viitor nesigur. O crestere a



ratelor dobanzii, sau o scadere a activitatii economice in afaceri ar putea sa-{i ruineze abilitatea de
a-ti plati datoria. De asemenea, daca afacerea sare in aer si ,,te-ai ars”, creditorul tau innebunit isi
va vrea banii Thapoi — chiar si din carnea ta.

Am adoptat Tntotdeauna pozitia cd finantarea prin actiuni si obligatiuni/ cedare de parti
este mai avantajoasa, in aceea ca Banii proaspeti ai Altor Oameni sunt infuzati in compania ta in
schimb pentru parti de proprietate. Aceasta 1i pune pe acei Alti Oameni in aceeasi barca in care
esti tu vizavi de supravietuirea si profitabilitatea companiei. Ei subscriu la o parte a visului tau
stiind cd si-ar putea pierde investitia. Din pacate, functie de cum iti structurezi oferta pentru
aceasta cedare de parti, le da un cuvant de spus in felul in care inaintezi in urmarirea visului tau.
Prin urmare, inainte de a te dilua sub 50%, asigura-te ca stai bine pe drumul spre Saltul tau
Cuantic.

Nu intelege gresit! Va trebui sa platesti o dobanda pe aproape toate formele de infuzie de
participare si este adeseori o ratd mai mare.

Cand am pornit cu Great Western eu detineam 100% din companie. Apoi le-am dat lui
Mark si Charlie cate 10% fiecaruia. Apoi am vandut 25%, cand am devenit societate pe actiuni/
publica pe piata/ bursa londoneza in 1984 si am creat 50 de milioane $ in capitalizare de piata.
Asta inca mi-a lasat 60% drept de proprietate, iar partenerilor mei, amandoi 15%.

n timpul procesului de finantare a achizitiei Bow Valley S.U.A., In 1986, am vandut
ulterior aproape 15% din actiunile noastre cu drept de vot Biroului Kuweitian de Investitii (BKI).
Propriul meu procentaj a scdzut la mai putin de 45%, desi BKI pusese 78% din tofi banii.
Restructurarea financiara ulterioara, de la sfarsitul anilor *80 si inceputul anilor 90, a redus in
cele din urma proportia mea, din propriul meu vis, la putin peste 15%; insa erau 15% dintr-un
conglomerat energetic de 300 milioane $, care avea sa creasca la mai mult de 400 milioane $ in
valoare (capitalizare de piata) — totul, de la acea investitie de 820$ in 1982.

Tn acei ani incredibili am facut finantare prin cedare de parti din firma — oriunde am putut
si finantare a datoriei ori de cate ori am fost nevoiti. Sub conducerea mea fiecare banut din
datoria principala a fost restituit, iar actionarii nostri au facut o tona de bani. Una peste alta, nu e
un palmares rau pentru un pusti punk din estul Los Angeles care a fost exmatriculat din scoald de
trei ori pana in clasa a treia.



Investitori de Capital de Risc — Creditori cu o Agenda de Lucru Diferita

Investitorii de capital de risc sunt companii de management profesionist care
administreaza finantarile cu risc crescut. Capitalul lor provine de la institutii cum ar fi fonduri de
pensii corporatiste, companii de asigurare si societati in comandita, iar ei se concentreaza in mod
deosebit pe oportunitati de investitie incepand cu aproximativ 500.000 $. Investitorii de capital de
risc, inclusiv eu, vor folosi de asemenea si propriii lor bani pentru a finanta o companie nou
infiintatd, foarte promitatoare, cu un potential de crestere ridicat.

Desi un fond de investitii de risc va presupune multe instrumente de investitie, nu este n
mod deosebit interesat de un venit fix asa cum ar genera dobanda. Tn schimb prefera si ocupe
pozitii de proprietate in firma, in eventualitatea cotarii companiei la bursa sau vanzarea acesteia
n viitor. Apoi, prin cotare la bursa (strategia de iesire/ inchidere/ finalizare a acesteia), e in stare
sa facd o tond de bani. Orarul pentru executia strategiei acestora de iesire variaza, insa de obicei
este intre trei si sapte ani.

Investitorii de capital de risc prefera sa fie implicati in stadiile incipiente ale unei afaceri,
iar noi suntem 1n special interesati de companii mici cu potential mare (insd unii investitori de
capital de risc sunt interesati n finantare doar din stadiul al doilea). Ei cauta indicatori, cum ar fi
un management sanatos si un palmares/ istoric dovedit. Daca esti abia la inceput, S-ar putea sa iei
n calcul un partener asociat cu un palmares/ istoric pe care investitorul I-ar accepta. Acesta este
motivul principal pentru care oamenii imi aduc afaceri.

Investitorii de capital de risc sunt de asemenea si mai confortabili in prezenta riscului
decat bancherii. Aceasta din cauza ca, spre deosebire de vice-presedintele/ ofiterul de la
Tmprumuturi comerciale tipic de la Banca si Trustul ,,Umblat Tn Varful Degetelor”, e mai
profitabil ca investitorii de capital de risc sa fie antreprenori de succes, care au tendinta de a lua
decizii sandtoase mai repede. De aceea ar trebui sa insisti de la inceput ca investitorii s comunice
clar cu tine. Investitorul de capital de risc John Doerr sugereaza: ,,Cand prima intalnire s-a
incheiat, antreprenorul ar putea spune ,As dori un da sau nu chiar acum, insa inteleg ca vefi
avea nevoie de mai mult de o intalnire. Deci care este nivelul interesului dumneavoastra si care
este pasul urmator?’”



Cu atat de multe alte lucruri pe lista de inceput ai prefera fard indoiala un ,,nu” hotarat
unui ,,poate” lungit, amanat. Putini oameni se aventureaza sa intre intr-o astfel de actiune. In plus,
dacad un grup de capital de risc decide sa te sard imediat, ai mai mult timp sa te concentrezi pe
altii pe care i curtezi. Crede-ma, un ,,nu” rapid e o adevaratd binecuvantare.

Exista mai mult de 150 de Cluburi de Capital de Risc n jurul lumii, unde antreprenorii isi
pot prezenta planurile si ideile investitorilor potentiali. La o intlnire tipica lunard un antreprenor
s-ar putea ridica sa explice nevoia sa de 150.000 $ sau 500.000 $ pentru a face un Salt Cuantic
(desi probabil nu-1 numeste asa). La aceeasi intalnire, un investitor de capital de risc ar putea sa
se ridice si sa spund ca reprezinta un grup de investitori cu 5 milioane $ de investit in unul sau
mai multe proiecte. Aceste cluburi reprezinta o cale grozava pentru antreprenori si investitori de a
discuta si stabili contacte intr-o atmosfera neoficiala.

Asociatia Nationala de Capital de Risc (in original ,National Venture Capital
Association”, ,NVCA” — n. tr.) din Arlington, Virginia, publica un registru cu enumerarea a sute
de membri — organizatii de capital de risc, finantatori si persoane individuale — inclusiv adrese,
numere de telefon, site-uri si nume de contact. Membrii de conducere ai asociatiei pot de
asemenea sa-ti dea informatii despre reglementérile federale si legislatia cea mai recenta privind
capitalul de risc. Tn U.K. ia echivalentul, o copie gratuitd a Manualului Asociatiei Britanice de
Capital de Risc (in original ,, British Venture Capital Association Manual ” — n. tr.). lar Jurnalul
Capitalului de Risc (in original ,, Venture Capital Journal” — n. tr.) este disponibil atat in editii
U.K. céat si europene. Pentru mai multe informatii acceseaza www.nvca.org.

PricewaterhouseCoopers furnizeaza mai multe publicatii despre capitalul de risc,
inclusiv Trei Chei pentru Obtinerea Capitalului de Risc (in original ,, Three Keys to Obtaining
Venture Capital” — n. tr.); Capitalul de Risc (in original ,,Venture Capital” — n. tr.); Pretul
Cresterii (in original ,, the Price of Growth” — n. tr.); si Schitarea unui Curs al Capitalului de
Risc Corporatist (in original ,,Charting a Course of Corporate Venture Capital ” — n. tr.). De fapt
toate firmele de contabilitate din Cele Patru Mari publica informatii similare.

Ghidul lui Pratt despre Actiunile Private si Sursele de Capital de Risc (In original
., Pratt’s Guide to Private Equity & Venture Capital Sources” — n. tr.) este o resursd valoroasa
pentru orice companie care cauta sa adune finantare de risc. Este o listd cuprinzatoare de firme
active de risc publicata anual si include astfel de date sursa, cum ar fi locatia, preferinte pentru
investitii, persoane de contact si fond comun de capital. Email:
tf.publicationssales@thomson.com.



http://www.nvca.org/
mailto:tf.publicationssales@thomson.com

Pentru cea mai cuprinzatoare enumerare de retele si organizatii de capital de risc si
mai multe discutii despre natura capitalului de risc poti da cautare pe Google ,,Venture Capital”
(,,Capital de Risc” — n. tr.) si sa-ti petreci restul saptamanii navigand pe acest subiect de discutie
fascinant. Internetul este plin cu enumerari despre capitalul de risc. De fapt doua dintre asociatiile
de frunte sunt asociatii de capital de risc britanica si europeana. Cautarea de capital este, mai mult
ca niciodata, o aventura globala.

Ideea este ca acest capital de risc, asemenea banilor din banca, nu este Ingropat in
vreun cavou secret cunoscut doar catorva privilegiati. Informatiile sunt rapid disponibile de la
multe surse. Si nu este nevoie sa mergi pas-pas in jurul investitorilor de capital de risc. Cauta-i si
vinde-le afacerea ta. Da-le o oportunitate egala de a investi in visul tau.

Cat capital de risc este disponibil? Tn 2008 mai mult de 600 de firme de capital de
risc institutionale active administrau peste 35 miliarde $ de capital, disponibili pentru investitii in
companii de inceput, in expansiune si in crestere in ultimul stadiu. Chiar in economia actuald
sumbrd aceste cifre continud sd creascd si indicd faptul cd sute de miliarde de dolari sunt
disponibili de la investitori de capital de risc, din orice natiune, pentru afaceri in crestere. Inclusiv
ata.

Obligatiunile Corporate — IOU-urile Afacerilor

(I0U este o promisiune scrisd ca vei plati inapoi un Imprumut; este abrevierea pentru ,,1 Owe You”, ,.iti
datorez” —n. tr.)

Emiterea de obligatiuni, sau titluri de valoare cu venit fix, este incd o modalitate a unei
corporatii de a aduna capital. Detinitorii de obligatiuni au primit o ratd fixa a dobanzii — rata
cuponului — in fiecare an, capitalul de baza original fiind platit atunci cand obligatiunea devine
scadenta la o data viitoare predeterminata. Exista o varietate de obligatiuni pe care o companie le
poate emite, pe baza naturii si structurii afacerii acesteia si a cerintelor de capital ale acesteia.

- Obligatiunile convertibile subordonate sau titlurile de gaj — Compania
plateste cumparatorului, sd spunem, 12% dobandd pentru obligatiunile vandute unei firme de
capital de risc. Apoi, la un anumit moment in viitor, sd speram ca atunci cand compania isi ia
zborul, detinatorul le poate schimba pe actiuni comune sau pur si simplu s ia dobanda, sau sa le
riscumpere pentru suma originala cand se maturizeazi colectand dobanda de pana atunci. Intre
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timp obligatiile sunt ,,subordonate” in aceea ca ele sunt de reguld negarantate si sunt secundare
sau ,,de gradul doi” imprumuturilor bancare facute concomitent sau chiar mai tarziu. Daca
compania se duce ,,cu burta-n sus”, banca are primul drept la active apoi urmeaza detinatorul de
obligatiuni subordonat.

- Obligatiunile pe dreptul de autor — Detinatorul primeste venit din beneficiul
unui drept de autor asupra unui produs, sau alte surse de venit specifice.

- Obligatiunile cu cupon zero — Acest tip popular de obligatiune a fost creat in
anii 80 pentru a atrage investitorii in cautare de randament previzibil al investitorilor, pentru
pensionare sau pentru educatia in colegiu a unui copil. Obligatiunile cu cupon zero nu platesc
nicio dobanda, insa sunt vandute cu un discount mare. Aceste obligatiuni, vandute de bancheri/
institutii de investitii pentru a finanta cresterea unei companii, poate fi o investitie sigura daca
bancherii tin obligatiunile de tezaur ca si colaterale.

Alte Surse de Capital

Companiile de asigurare si fondurile de pensii cauta adeseori investifii printre
corporatiile care Incearcad sa stranga capital pe termen lung, desi mai tipic pentru cumpdararea de
echipament sau bunuri imobiliare care pot fi luate ca si colaterale. Avantajele acestui tip de
finantare sunt de obicei ratele de dobanda mai mici si scadenta pe termen lung a imprumuturilor.

Tngerii existd! In lumea corporatistd ei iau forma unor indivizi sau organizatii cum ar fi
fundatii private, care cautd sa Incurajeze si sa sustind eforturi antreprenoriale ce se dovedesc
demne de sprijin ingeresc.

Fundatiile Private, cum ar fi Fundatia Ford si Fundatia MacArthur, sunt adeseori
deschise finantarii cresterii unei companii, in special firme care sunt active Tn anumite arii de
interes sau intr-un angajament fata de fundatie cum ar fi progresul social, ingrijirea sanatatii sau
protectia mediului.



personala si care adeseori 1si pun acea avere la treaba, sprijinind proiecte de crestere corporatista
selectate cu grija. W. Clement Stone, fondatorul Positive Mental Attitude (PMA) (Atitudine
Mentala Pozitiva — n. tr.), este un exemplu excelent de Tnger, unul care nu este deloc amestecat in
management si care cere in schimb doar o parte proportionala din profiturile societatii.

Warren Buffett, investitorul legendar, este un inger frecvent, desi s-ar putea sa pund in
discutie termenul insusi. Am citit recent ca, daca ai fi investit 10.000 $ intr-unul din
parteneriatele originale din 1956, iar apoi 9 ani mai tarziu ai fi reinvestit in actiunile Berkshire
Hathway (firma lui W. Buffett — n. tr.), ai fi castigat mult peste 100 milioane $ pana in 1995 si
peste 270 de milioane $ astazi, dupa ce toate taxele au fost platite. Daca el nu este un inger,
atunci eu nu stiu altul!

Finantarea Publica vs. Privata

A-ti cota compania la bursa este una dintre cele mai grozave si mai imbatatoare
experiente ale sistemului de libera initiativa. Ziua in care am vazut Great Western Resources
facandu-si debutul pe Piata Bursiera londoneza, 10 August 1984 (a 39-a aniversare a mea), este
memorabil intiparitd in mintea mea ca o experientd pe care sper s-o repet in cursul vietii mele. Sa
devii societate publica/ cotata la bursa este riscant si costisitor, constand in taxe si alte cheltuieli
in mod normal intre 10 si 20% sau mai mult din oferta integrala, sau capital total adunat, functie
de locul unde te cotezi la bursa.

Insa pentru tine ca fondator, care ai ficut probabil o investitie substantiald pentru a-ti
creste compania suficient ncat sa devina publica, procentajul tdu de beneficii in raport cu
valoarea netd a companiei poate fi incredibil. O actiune poate atinge un scor de 10 pana la 12
raportul pret-incasari (P/ 1), care inseamna ca se vinde de 10 pana la 12 ori castigurile nete ale
companiei, dupa taxe. In timpul unei oferte publice initiale (OPI) mici (in original ,,IPO”, , Initial
Public Offering” — n. tr.), aceasta ratie poate foarte bine sa urce la cer pana la de 30-40 de ori
castigurile companiei. La Great Western noi am transformat investitia noastra initiala, o optiune
de 60.000 $ pe drepturi mineraliere, in 50 milioane $. Chiar si astazi este greu sa-{i imaginezi
cum poti face atat de multi bani atat de repede fara masca si pistol! Aceasta atrage dupa sine un
flux de adrenalina cu un val emotional ce nu poate fi duplicat!



La fel ca si cu orice alta optiune business, existid dezavantaje in a deveni companie cotata
la bursa. Toata confidentialitatea este pierdutd. Tranzactiile tale, trecutul financiar si chiar
metodele de marketing trebuie sa fie deschise cercetdrii atente a organelor de stat, furnizorilor,
actionarilor, actionarilor potentiali si chiar a competitorilor.

tranzactiile dintre companie si functionarii si directorii acesteia. Organele de stat sunt Tntotdeauna
n adulmecare de conflicte de interese, relatii de afaceri interne si favoruri speciale care, daca nu
ilegale, ar fi interpretate a nu fi in cel mai bun interes al actionarilor.

Un alt dezavantaj si 0 ironie suprema este cd, pe masurd ce obtii finantarea pentru a-ti
atinge visul, in mod simultan pierzi controlul total al acelui vis. Ca in exemplul cu Great Western
Resources, in timpul cursului ,,IPO”-ului acesteia si al ofertelor ulterioare, ori de cate ori am facut
o ofertd publica propria mea parte de actiuni din compania mea era redusa substantial.

Tn sfarsit, ceea ce eu numesc ,,partea intunecati” a alegerii de a deveni companie publica/
cotata la bursa, este consecinta aproape inevitabilad ca intr-o zi va trebui sa-{i parasesti compania,
scos afara de multi dintre cei pe care i-ai invitat pe parcurs la bordul visului tau. Cert este faptul
ca zilele antreprenorului in compania lui publica sunt limitate. Ar putea fi un geniu in vizualizare,
la a da nastere si a insufla viatd visului lui. Insa, daca nu are rabdarea si abilititile de a fi un geniu
in management si un lider grozav, mai devreme sau mai tarziu antreprenorul va admite
aproprierea propriei lui plecari.

Partea luminoasa a ,,partii intunecate”? El pleaca cu buzunarele doldora de bani. Si poate
Tncepe fericit aventura din nou, oricand doreste.

Razboiul din Golf din 1991 a fost Waterloo al meu. Eu am fost in cele din urma indepartat
din functia de sef al Great Western atunci cand ,,prietenii” mei kuweitieni, preocupati de invazie
si de alte conflicte interne, au transferat ulterior obligatiile lor si dreptul lor de vot unei factiuni
din companie care a simtit cd vremea mea trecuse. Desi a trebuit si mergem la tribunal pentru a
rezolva problema, Great Western Resources m-a platit cu generozitate cu o ,,parasuta din aur” in
milioane, plus o filiala nou-noutd in afacerile textile. lar eu am fost cel mai mare actionar
individual (ca persoana fizica — n. tr.) al GWR (Great Western Resources — n. tr.) pana la
vanzarea acesteia, Tn lanuarie 1997.



intrebiri Care Mi Se Pun Mereu Despre Strangerea de Capital

Pe langa elementarul ,, Cum obtin bani?”, participantii la seminar adreseaza iar si iar alte
intrebari. Pentru a preveni ca cineva sa puna una din aceste intrebari la un viitor seminar
Quantum Leap, vreau si inchei acest capitol cu un ,,1 & R” rapid (in original ,,Q & A”, ,,Question
& Answer”, ,Intrebare & Rispuns” — n. tr.).

| - Cati bani ar trebui sa cer? Cum calculez ce sa cer?

R - Indiferent cat crezi ca achizitia, sau ,,IPO”, sau orice alt Salt Cuantic te va costa, poti
sa pariezi ca cifrele vor fi mici. Singura cifra de care poti fi sigur este aceea ca banca iti va da cu
imprumut un maxim de pana la 2-3% din activele acesteia, pentru un Tmprumut garantat. Sfatul
meu este sa ceri de 3 pana la 5 ori mai multi bani decat crezi ca vei avea nevoie. Daca 1i obtii, ai
un pot de capital pe care il poti oricand folosi; daca nu, méacar ti-ai asigurat un teren de negociere
pentru un Tmprumut mai mic.

Apropo, este de fapt mai usor sd finantezi o afacere mai mare, deoarece banca este
nerabdatoare sa-ti ,,vanda” mai multi bani daca {i se aproba. Bancherii trebuie sa faca mai putin
pentru a scoate mai mulfi bani pe usa — iar bonusurile lor sunt legate de cat de mult imprumuta.
Acestea sunt toate motive pentru a cere mai mult decat crezi cd vei avea nevoie.

I - Nu am niciun istoric. Sunt o companie noua care n-are nimic de aritat bancii.

R - Gaseste un partener asociat care are un istoric. Leagd compania ta de un nume
consacrat. Iti vei aminti faptul ci nimeni de la Centrul Serviciului de Carburanti al Aparirii nu
auzise de GWDC, insi facusera afaceri cu compania Marrion Refining. Infiinteaza un Bord de
Directori care include oameni de afaceri remarcabili si de succes care iti pot imprumuta din
reputatia lor. Imprumuta credibilitate si vei putea imprumuta bani.

1 - Cite prezentiri financiare ar trebui si fac?



R - Asta e ca si cum ai intreba, ,, Daca sunt prins intr-o casa in flacari, de cate ori ar
trebui sa incerc sa ies?” De cate ori e nevoie, Prostule! Fa cat de multe prezentari poti!
Stabileste-ti telul pentru cel putin doud prezentari pe saptamana, respectiv mai multe daca incerci
sa-ti ridici nivelul de confort mai repede.

1 - Ar trebui sii lupt pentru un anumit numir de procente pe an, sau pentru rata de
Tmprumut?

R - Ingrijoreazi-te pentru a obtine nenorocitul de imprumut, nu céte procente pe an va fi
dobanda ta. Daca asta ¢ o problema, daca dobanda pe care o vei plati este o chestie asa de
importanta, afacerea ta este prea stransa. Tu ceri un imprumut care nu-ti lasa loc de eroare. Si poti
paria, pe fundul tau de director, ca vor fi costuri de care n-ai auzit niciodata si care te vor lovi in
fata! Este la fel de usor sa ceri 2,5 sau 3 milioane pe cum este sa ceri 750.000 $ sau un milion.
Poate mai usor. Da-i drumul!

1- Am ficut niste prezentiri insii am fost refuzat. Care este urmitorul pas?

R - Mergi 1napoi la acele institutii si incearca sa afli de ce ai fost refuzat. S-ar putea sa nu
le fi raspuns satisfacator la intrebari. Incearca si-ti readuci la viatd propunerea, umpland acele
goluri.

Daca nu poti reveni, pasul urmator este sa te misti spre alte surse: alte banci, investitori de
capital de risc, fundatii, companii de asigurare, fonduri de pensii, Tngeri — lista este atat de
nelimitatd, pe cat ar trebui sa-ti fie hotararea de a-ti obtine finantarea.

T - A fi refuzat de institutii financiare nu-ti va ruina reputatia?

R - Nu. A cauta finantare nu-{i lezeaza renumele. De fapt cred ca trebuie sa faci cinci
pana la sapte prezentari inainte de-a intelege care este procedura. Ceea ce-ti lezeaza reputatia este
a te dovedi financiar iresponsabil, pentru orice motiv, cu banii pe care chiar ii imprumuti.



1 - Care este cel mai bun moment si mergi dupi un imprumut?

R - Fara indoiala, sfarsitul anului. Aproximativ 75% din imprumuturile Tn afaceri sunt
facute in ultimul sfert de an. Si nu uita — asemenea vanzatorilor de masini la sfarsitul lunii,
bancherii se ingramadesc sa-si creasca propriile bonusuri la sfarsit de an functie de cati bani au
scos afard pe usa.

Opreste-Te in A Scrie Cecuri pe Contul Tau Bancar Emotional!

Spun in seminariile mele cd toti avem doud conturi bancare — financiar si emotional.
Oricat de mic este contul tau bancar financiar, i poti epuiza contul emotional si mai repede.
Teama de esec rastoarna cantarul. Frica (FEAR — n. tr.) inseamna ,,Asteptari False care Apar
Reale” (in original ,,False Expectations Appearing Real” —n. tr.), cel putin in mintea ta.

Contul meu bancar emotional raimane mare, deoarece ani de exersare a abilitatilor mele in
situatii neconfortabile mi-au redus nivelul de teama si anxietate practic la zero. Dupa cum am
spus, s-ar putea sa ma insel din cand in cand 1nsda un am niciodata dubii. Pariez ca n-ai auzit
niciodata de un individ de Tnalta performanta care sa se vaicareasca si sa spuna ,, Pai, nu stiu daca
o sa reusim.”

Esec inseamna testare. Esec Tnseamna invatare. Fiecare prezentare financiard pe care o
faci, chiar daca rad de tine la iesirea din banca (lucru pe care nu-l vor face niciodatd), chiar daca-
ti rup in bucatele planul de afaceri (lucru de care probabil tu n-ai nevoie) si ti-1 arunca in fata
nefericita, este o experienta pozitiva — si nu e un motiv pentru a-ti debita contul bancar emotional.

Asa ca, migca-te. Fa acele prezentdri financiare — si mai fa cateva. Vei gasi pe cineva,
undeva, sa-ti imprumute bani pentru a-ti atinge visul.

Nu doar asta, dar atunci cand 1l vezi pe Dan Pefia intr-un seminar tipand care din aceasta
camerd plina de tintalai a facut o prezentare In ultimele trei saptdmani... tu sd poti ridica ména.

DECLINAREA RESPONSABILITATII: Nu-ti pot da sfaturi in ceea ce priveste detaliile
deciziilor tale. De aceea declinarea responsabilitatii de la inceputul acestei cargi iti spune sa-ti consulti
propriii consilieri profesionisti.



