Na co se pripravit, kdyz chcete ziskat penize od investoru?
Nepodceinite pripravu a nenechte se zatlac¢it do kouta

(Kompletni komentare zde)

Pokud chcete pfitahnout investory na svoji stranu, nevystacite si jen se skvélym
podnikatelskym napadem. Kromé atraktivniho produktu je bude zajimat rovnéz
to, jak je startup na proces fundraisingu nachystany. Pravé priprava zrcadli podle
nich skuteCné schopnosti firmy. ProtoZe ziskani investice je v neposledni fadé
vykoupené i velkym usilim, ,potem a dfinou®.

Osobnost zakladatele, neotfely napad s potencialem budouciho jednorozce, znalost trhu, uméni
,mit tah na branku® i uvéfitelna vize — to je nékolik faktor(l, s nimiz investofi v pfipadé startupt
pracuji. NepresvédcCi je ovSem jen ty, kieré maji skvéle zpracovany pitch-deck (prezentaci), i
kdyz ten je pro investory jednoznacéné prvotnim signalem, Ze firma za pozornost stoji. Prokazat
by toho méla ale mnohem vice. Pfi oslovovani investorl plati vice nez kdy jindy, Ze Stésti preje
pfipravenym. A do jisté miry i zdravé sebevédomym.

Uspéch firmy jde vzdy ruku v ruce se schopnostmi lidi, kteFi ji Fidi. Zda je startup skuteéné
vykonny, je mozné podle Igora StreCka, investora, M&A experta a spoluzakladatele firem
Webglobe a Eco Verde Recycling, vytusit uz z toho, jak je pro ziskavani penéznich prostfedki od
investoru pfipraveny. ,Fundraising neni jednoduchy proces, a kdyZ ctete, jak rizné technologické
Ci jiné startupy ziskaly miliony dolard, vézte, Ze to rozhodné nebylo ,zadarmo‘ a bez poradné
tvrdé prace, “ vysvétluje s tim, ze prvnim krokem by mélo byt uz uvédomeéni si tohoto faktu.

Dal8im pak pfiprava dat, ktera se vztahuji k firmeé i jejimu podnikatelskému planu. S tim souhlasi
i Alan Pock, zakladatel a feditel crowdfundingové platformy Investown. Obzvlast v pfipadé, kdy
startup ve svych aktivitach nestoji uz na uplném pocatku. ,Pokud jste jiz po seed fazi, uz
nezaleZi jen na zakladateli a skvélém napadu. Ale roli hraje rovnéz | uspéch na trhu a
prokazatelna data. Prihlizi se k tomu, co se diky prvni investici podafrilo, jak efektivné se penize
vyuzily a jakou trakci diky nim spolecnost ma. To vSe je dilezity ukazatel uspésnosti firmy, na
jehoz zakladé se potencialni investori rozhoduji,” mini.

Data vztahujici se k financim, analyze trhu a vstuplm na trh by méla byt podrobna i konkrétni, a
jak upozorfiuje Igor Strecko, v zadném pfipadé by neméla byt nespravna. ,,VSechny pfedpoklady
otestujte v praxi. Ani jedno &islo nesmi byt chybné, ovérte ho alespori tfikrat. Pfi Zadném tvrzeni
nevychazejte ze svych domnének, selského rozumu ani nahodnych internetovych zdroji. Vse
musite mit ovérené a podloZené dukazy.“

Upoutejte a Celte otazkam

Aby startup dostal u investor Sanci, mél by mit schopnost zaujmout takzvané na prvni dobrou. K
tomu poslouzi pitch-deck postaveny na opravdu silném a zajimavém pfibéhu. Podle Adama
Durici, investment managera VC fondu Zero One Hundred, hraje v rozhodovéani investor(i
stézejni roli. ,Investorum totiz pod rukama prochazeji stovky, nékdy tisice pitch-decku, a pokud
se jedna pouze o vycet fakttu o daném startupu, nebo v horSim pripadé o bloky textd, investora
nezaujme,” upozornuje a dodava, ze kazdy slide v prezentaci by mél doplfiovat pfibéh a zapadat
do silngjsiho narativu, ktery mize klast diraz napfiklad na revolu¢ni technologii, jiz dany startup
nabizi.

,Primérny investor stravi nad pitch-deckem zhruba minutu, a pokud ho nezaujme hned, pujde
dal. Naprostym zakladem ale je, aby obsahoval naleZitosti jako vysvétleni byznys modelu,


https://docs.google.com/document/d/1j-4dPePSjwJinYn8MbLY9o_Fsk-deZTs1eXg48w2my4/edit

produktu nebo strategie vstupu na trh,“ je presvédéeny Adam Durica. Zarover by podle n&j mél
mit zakladatel schopnost prodat svoji vizi.

Podobné situaci vidi i Hynek Sochor, zakladatel akceleratoru a fondu Soulmates Ventures.
,Zakladatelé museji dokazat svou jedineénost nejen prezentaci inovativnich funkci produktu
nebo sluzby, ale také by méli ukazat, jak fre§i moznym, nebo idealné jiz stavajicim zakaznikGm
skutecné trzni problémy. Toto vse béhem relativné kratkeho setkani, které nedava moc prostoru
jit do hloubky. Redeni, provedeni a cil museji byt hned jasné,“ uvadi. Podle Hynka Sochora ma
pak obrovskou vyhodu kazdy, kdo investorum pfedstavi minimalni zivotaschopny produkt (MVP).

Zaroven je klicové pracovat s konkrétnimi fakty podporujicimi tvrzeni o unikatnosti jejich nabidky.
Témi mohou byt technologické inovace, patenty nebo exkluzivni partnerstvi. ,Cim bude
prezentace transparentnéjSi a podloZzena fakty, tim vétsi je Sance, Ze startup upouta pozornost
investort. Velkou vahu ma pak zapojeni platicich zakazniki jako verifikace produktu na trhu. To
dokazuje, Ze je produkt autenticky a Ze mu jiz lidé ddvéruji,” fika Hynek Sochor.

Zakladatel by mél tvafi v tvar investorovi nasledné dokazat, Ze je seznamen se vSemi detaily
firemnich procest. Mél by mit schopnost reagovat na slozité i nepfijemné otazky a nenechat se
jimi vyvést z miry. ,Bude vas Cekat tvrdy kfizovy vyslech. At uz délate prezentaci pro bohaté
andélské investory, nebo jednate s velkou instituci, budete dostavat nepfijemné otazky. ldeaini
Je, pokud takovou prezentaci absolvujete ,nanecisto’ s nékterym z vaSich kamaradu z byznysu,
ktefi vas radi pofadné potrapi,“ doporucuje Igor Stre€ko. Jak dale uvadi, podstatné je v procesu
posuzovani takeé to, zda ma zakladatel v zaloze né&jaky plan B.

sInvestory bude zajimat, co bude vase firma délat, pokud néktery z predpokladt selze. Rozhodné
totiz narazite na situace, kdy se nékteré scénare, a¢ predem detailné podloZzené daty, zkratka
nenapini kvili zménam na trhu, jiné politické situaci, ekonomické krizi nebo prichodu nové
konkurence. Proto musite mit nepristrelny plan B, idealné i C,” konstatuje Igor Strecko.

Berte v potaz, s kym jednate

Uz v zakladni fazi oslovovani investor(i by zakladatel mél mit jasno také v tom, s kym chce
jednat a zda je tento typ investora pro jeho byznys vhodny. Nasledné tomu pfizpUsobit
prezentaci. Jiny styl komunikace totiz vyzaduji andélsti investofi, ekvitni partnefi nebo VC fondy.

»,Na zacatku je vhodné vypracovat seznam 50 az 100 investort, které chci jako founder oslovit.
Fundraising je totiz tak trochu hra s Cisly, a ¢im vice investort startup oslovi, tim ma vétsi Sanci,
Ze néjakou investici ziska,“ radi Adam Durica, podle kterého by se seznam mél odvijet od toho,
jaké investi¢ni kolo, respektive jak velkou investici startup poptava, zda pre-seed, seed Ci series
A.

~Founder bude jen tézko pfesvédcovat fond se zamérenim na series A, aby mu poskytl investici
v pre-seed fazi. Stejné tak napriklad andélsky investor bude nerad slySet od foundera, Ze se
valuace jeho startupu béhem par let mozna zdvojnasobi. Takovy typ rizikového investora bude
odekavat spise multiplikaci valuace 20- az 50nasobnou,“zdtraziuje Adam Durica.

Zakladatelim, ktefi se chystaji vstoupit na trh a ziskat investice od VC fondu, doporucuje pak
Pavel Bulowski, produktovy feditel a spoluzakladatel spole¢nosti Meiro, aby na VC fondy cilili az
jako na posledni instanci. ,Investice od VC by mély byt tim poslednim, nikoli prvnim krokem, a
rozhodné by nemély byt jedinou moznosti. Tento pfistup mize mozna pisobit nekonvencné, ale
zkuste se zamérit na generovani zisku a vlastni financovani rastu, “ fika.

,Pokud uz se za VC vydate, délejte to idealné v pozici, kdy penize existenéné nepotiebujete.
Budete tak mit vyrazné lepsi vyjednavaci pozici. VSechny body smlouvy jsou oteviené diskusi —
diskutujte nestandardni podminky s jinymi zakladateli a nebojte se sdilet detaily a poradit se se
zkusenéjsimi kolegy, “ nastifiuje optimalni postup.



Nepodcenit a ohlidat si podminky smlouvy je zasadni i podle Tomase Ditrycha, zakladajiciho
partnera advokatni kancelafe Mavericks. ,Pfi vyjednavani investice je dulezité optimalni
nastaveni podminek mezi spolec¢nosti a investorem. Zejména kdyZz zacCinajici startupy ¢ekaji na
prvni investici déle, neZ bylo pivodné zamys$leno, mohou jednat zbrkle. Respektive ve snaze
neohrozit slibenou investici akceptuji nepfiméfené vyhodnéjsi podminky pro investora. V
takovém pripadé se mize stat, Ze ztrati nad svym podnikem moc. Napriklad spole¢nost po roce
zjisti, Ze bez souhlasu investora nemuze ucinit témér zadné rozhodnuti nebo ze vyménou za
investici se zakladatelé vzdali pfilis vysokého podilu. V disledku toho tak nemaji prostor pro
dalsi investory,“ varuje pfed unahlenym postupem.



