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professor na Universidade de
Cambridge, j4 fundou vdrias
empresas — entre as quais uma
tecnolégica e um restaurante —
investe em startups como busi-
nessangel e, recentemente, lan-
cou um livro que ensina a criar e gerir uma
empresa do sector tecnoldgico — «The Hi-
Tech Entrepreneur’s Handboook». Jack
Lang esteve em Lishoa, onde participouno
8.2 encontro da Ges
venture dedicado ao
capital de risco e tam-
bém numa conferén-
ciana Universidade Ca-
tolica. Em entrevista a
PREMIO, JackLang ex-
plicou quais os seus critérios de avaliacao
quando analisa um projecto empresarial,
na qualidade de investidor e ressaltou a im-
portancia de valorizar o perfil do empreen-
dedor. «Nao pode ser alguém demasiado
envolvido na tecnologia e incapaz de co-
nhecer o mercado», afirma. «Esse é um dos
principais motivos de insucesso das startups
e € também por isso que é fundamental o
apoio de um business angel, que pode for-

necer contactos e dar conselhos.»

Para este business angel, «o marketing €
a chave do sucesso». Nesse sentido, o em-
preendedor deve estar sintonizado com a
necessidade de criar um produto para o
qual exista apeténcia no mercado. «<O meu
principal critério é também a primeira per-
gunta que faco ao empresario: ‘quemn pre-
cisa do teu produto?’ A tecnologia tem de
ser 1itil, caso contrdrio nao faz sentido.» E
parareforcar esta tese, Jack Lang afirmaain-

da que prefere um empreendedor com
perfil de marketeer do que um técnico: «A
tecnologia pode sempre ser compradal»
H4 também outros dois factores que Jack
Lang avalia quando analisa um investimen-
to: a equipa que dard corpo ao projecto € 0
plano de negdcios. «A equipa deve ser cons-
tituida por um presidente que conheca o
negdcio, deve teralguém que dé a cara, que
seja o responsivel pelo marketing e deve ter
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também um CFO (chief financial officer)
competente.» No que dizrespeito ao plano
de negdcio, Jack Lang mostrase dificil de
convencer por qualquer rascunho. «E um
documento de venda e, como tal, conside-
ro-o vital. Nio analiso empresas que nao
apresentem um plano estruturado. Avan-
car nesses termos, seria como conduzir as
cegas.» Mas Jack Lang ndo encara o plano
de negdcios como um mero instrumento
inicial. Este investidoracredita que alémde

) Atecnologia pode sempre ser comprada. 0
conhecimento do mercado é mais importante

ser uma brissola, o plano de negécios deve
ser um documento em permanente actua-
lizacio e ndo um plano de intencoes que
perde interesse com o evoluir da empresa.
Por fim, este business angel deixa um ou-
tro conselho acs empreendedores: devem
pensar em negdcios globais. «Uma das em-
presasem que invisto operaemmais doque
um continente. Nao podemos pensar ape-
nas num Unico pais como mercado.» 1é
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