Onde estao a

mvestir os ‘business

angels’ por

ugueses

AS TECNOLOGICAS chamam a atencdo, mas ndo
sdo as unicas. Ha investidores agndsticos.
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“Somos agnosticos”, diz o
‘business angel’ Jodo Trigo
da Roza, referindo-se a dis-
ponibilidade para investir
em qualquer sector. Os 130
investidores representados
pela Assaciagao Portugue-
sa de Business Angels
(APBA) tém, no entanto,
uma exigéneia. Querem
projectos “escaldveis”, ou
scja com potencial para
atingir mercados interna-
cionais. As tecnologias de
informacio lideram neste
critério. Dada a especifici-
dade das aplicagdes que
desenvolvem o mercado
nacional ¢ insuficiente.
Tém de procurar clientes
no estrangeiro. A TimeBI é
um desses casos. A empre-
sa ¢ a ultima conquista da
APBA. Trés dos seus mem-
bros preparam-se para en-
trar na empresa.

A Easyvideo ¢ outra das
mais recentes apostas dos
‘business angels’. Tem como
investidor Francisco Banha,
através da Gesventure, um
dos membros do Business
Angels Club. E também uma
tecnolédgica com ambi¢des
internacionais. A prova de
que os investidores ndo

olham a sectores ¢ a segun-
da operagdo concretizada
esta semana por Francisco
Banha e mais dois membros
do clube: a Ortik. A empresa
faz equipamentos para alpi-
nistas e para outros aprecia-
dores menos radicais de ac-
tividades ao ar livre, como
campistas ou militares.

A ambigdo nfo é o Gnico
ponto em comum entre 0s
trés projectos referidos.
Sdo todos ‘seed capital’. Ou
seja, estdo ainda em fase de
ultimacido de produtos e
modelos de negdcio e a
preparem-se para entrar no

Francisco
Banha
Presidente

do Business
Angels Club

O investidor fechou
esta sermana

duas operacoes

de investimento,
na Ortik

e na EasyVideo.

mercado. E nesta fase que
os investidores privados
desempenham um papel
crucial. Tém os contactos e
os conhecimentos de mer-
cado para ajudar A estreia,
sublinham os empreende-
dores. Tém ainda a expe-
riéncia de gestdo e financei-
ra que complementa a
competéncia técnica dos
fundadores das novas em-
presas. I este o valor acres-
centado dos 50 a 100 mil eu-
ros que ‘business angels
alocam a cada negdcio.

E claro que os business an-
gels preferiam projectos
mais amadurecidos. Mas es-
ses sdo uma minoria E como
ha muito capital, os investi-
dores fazem o esfor¢o. Vio
as universidades, aos concur-
sos de empreendedores, es-
colhem as melhores ideias e
fazem depois o ‘coaching’.
Por isso, para futuros em-
preendedores, a participagio
nestes eventos ¢ o melhor ca-
minho para chegar aos BA.
Foi assim com os trés casos
relatados. O outro método é
bater-lhes a porta: a Federa-
¢do Nacional de Associagdes
de Business Angels (FNA-
BA) agrega vérios clubes re-
gionais de h4 ainda a Asso-
ciagdo Portuguesa de Busi-
ness Angels.m

Boas idelas germinam por todo o lado, mas para os investidores os tnicos testes decisivos 530 0s de mercado.

COMO CONQUISTAR UM ANJO: UM DOS CAMINHOS POSSIVEIS

A aproximacao
ao investidor
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. Na maior parte dos casos
0s contactos iniciais sdo
informais, sobretudo nos
Clubes de BA regionais.

Na APBA, esta primeira
abordagem é feito por via
electrénica. O site tem um
programa onde o candidato
deve deixar uma descrigdo
sumaria do projecto.

A primeira
triagem
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# Ha uma comissdo

de gestdo que olha para
os projectos registados
e faz uma primeira
andlise. Pede
informagdo em falta, se
for o caso e convida os
mais interessantes para
uma apresentacao
presencial.

| Um convite
} para jantar

i Do lote sdo escolhidos
os trés ou quatro com
maior potencial. £ entdo
marcada uma
apresentacdo solene ao
conjunto de investidores
com mais interesse. Antes,
hd algum trabalho de
preparagdo, com destaque
para os nimeros.

Contacto
bilateral
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i Aassociagdo,
enquanto agente
facilitador, sai

do circuito. O grupo
de investidores
interessados elege
um coordenador

e éele que passa a
liderar as negociacées
como empreendedor.

O momento
da negociagdo
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7 Discute-se o capital,

o veiculo a utilizar, o valor
do trabalho a desenvolver
pelo investidor. A avaliagdo
do negdcio ¢é feita a partir
dos ‘cash flow' esperados,
do valor do mercado,

do grau de diferenciagdo
face a alternativas actuais
e futuras.

A regra
de ouro
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# O valor do empreendedor.
A avaliagdo vai sendo feita
a0 longo do processo

e é determinante para

0 SUCeSSO OU iNsuUCesso

do projecto. O promotor
tem de ser capaz de resistir
as frustragBes e estar
totalmente comprometido
como projecto.

MAIS RECENTES

Easyvideo garante video no
telemovel a velocidade da voz

Ainovacao consiste em oferecer conteudos de video
por telemovel bastando para tal marcar um nimero de !
valor acrescentado. O acesso é feito 8 velocidade da voz : i
sendo mais rapido do que o acesso através da internet,
a tecnologia em uso no mercado, explica Nuno Carrilho,
o fundador da Easyvideo. A aplicacdo informatica esta
em teste desde Janeiro de 2006 em quatro parceiros. |
Dois deles estdo em fase final de negociacdo para I
iniciarem a utilizacdo do produto. O empresario ndo releva
identidades, embora diga 'y
que s3o da area da / )
seguranga publica e satde.
O modelo de negdcios e a
tecnologia estd a sofrer
0s Ultimos ajustes. O capital
necessario ¢ de 0,5 milhdes.
O lancamento do servigo esta
previsto para Setembro. G.S.

TimeBl vigia transito e dizhe ¢
guanto tempo demora a chegar

A TimeBI desenvolveu uma aplicagdo informética para
os utilizadores de telemdvel saberem quanto tempo levam
a chegar a um encontro ou onde estd um amigo ou familiar.
Controla varidveis como o estado do transito em temporeal. |
O projecto nasceu no Instituto Superior Técnico em 2005. A ||
estreia no mercado vai acontecer até ao final do ano, 1
sequndo Paulo Dimas, um dos fundadores. A aplicagdo estd
em fase de registo de patente
nos Estados Unidos. Hd um . ~ ,
anoangariarama capitalde A apllcagao esta

risco do Instituto de Soldadura emfase de registo

e Qualidade e estdo a negociar
aentrada de trés ‘business de patente nos

angels'. Precisam de 1.2 milhdes Estados Un 1dos.
de euros para servidores,

alargar a outras plataformas

de telemadveis e investimentos

em promogdo. G.S.

Ortik inova nos equipamentos
para alpinismo e campismo

A empresa foi constituida na quarta-feira e até Agosto vai
enfrentar a prova de fogo nas duas maiores feiras mundiais
de actividades ‘outdoor’, a decorrer na Alemanha e nos
Estados Unidos. O objectivo é angariar distribuidores para
o primeiro produto, o Heat.it. Um fogdo convector de calor
que pode ser utilizado dentro de uma tenda. Uma inovacéao
no mercado, garante Pedro Carradinha, um dos trés sécios
fundadores da Ortik. A empresa estd ja a trabalhar
num outro produto: um saco cama com
nanotecnologias que garante maior
eficiéncia técnica e poupanca
de espaco. A Ortik precisa
de 500 mil euros
e angariou ja trés 'business
angels’ estando em
negociagbes com
a capital de risco
Inovcapital. G.S.




