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Como ser um
‘““business angel”’?
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Novas ideias

Os investidores
preferem empresas
ja com algumas
vendas, que
precisam de capital
para crescer.
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em plateia, com lugares reser-
vados nas duas filas dianteiras.
E tem palco, ao qual sobem
noveideias de negocio. Em cin-
cominutos oubrilham,ounéo.
Nastaisfilasdafrentequemha
aconvencer: 0s anjos dos nego-
cios. Os “pitches” vdo de projectos
debase tecnoldgica (32%dosinves-
timentos de “business angels” sdo
em Tecnologiasde Informacéoe Co-
municacio) a sectores com histdri-
conaeconomialusa(calcado). Mui-
tasapresentacoeseminglés, Shakes-
peare vende mais que
Camodes.
Chegar-se-do o0s
anjos a frente? Ha-de
perguntar-se David
Dourado naquele ‘tan-
" que de tubardes’, em
Belém, promovido
pelo Clube de. Busi-
ness Angelsde Lisboa.
David acreditaque asuaBotly-uma
startup (54% dos investimentos séo
em start-ups) - tera futuro, tio aus-
picioso quanto o seu sobrenome.
Quervender “chatbots”, assistentes
automatizados, robos - ‘movidos’ a
inteligéncia artificial - para as em-
presas (no caso seguradoras) comu-
nicarem, via “chat”, com os seus
clientes. Ambiciosos, os “bots” po-
dem, a prazo, condenar “call cen-
tres” e apps varias a pena capital. Di-

nheiro, 150 mil euros, é o capital de
que David precisa, ja, para acelerar
o desenvolvimento do produto:
“Achei que o mercado ia maturar
mais tarde mas ja maturou”.
“Empresasjacom algumasven-
das, que precisam de capital para
crescer”, é afase que osinvestidores
preferem, explica o “business angel”
Paulo Andrez. Entrou neste mun-
doem 2006, trés anos depois inves-
tiu numa start-up (de producéo de
resina inovadora) - investimento
queviriaaser considerado o melhor
na Europa, neste segmento. Inves-
temontantes entre 25 mil e 750 mil
euros. Tem participac6es em 14 pro-
jectos (em conjunto ousozinho), li-
deraem seis e sublinhaque umanjo
nioinjecta‘sd’ capital (comoumin-
vestidor financeiro), pde conheci-

mentos, experiéncia empresariale -

umarede de contactos aoservicoda
empresa onde investe.

Dizem as cifras da European
Business Angel Network (EBAN)
quehaviaem 2013 cercade 611 “bu-
siness angel” em Portugal, com in-
vestimentos de 13,8 milhdes de eu-
ros — o terceiro pais europeu com
maior nimerode investimentosem
percentagem do PIB.

E preciso ser miliondrio para
ser “business angel’”?
40", diz Paulo Andrez. O pre-

mvestidor privado

sidente emérito da EBAN aponta
paravalores médios de investimen-
todaordemdos 50 mil euros, haven-
do muitos de 20 mil, 10 mil. Quem
temdinheiro disponivel e, na dptica
dediversificacdo do portfdlio, quiser
investir numa start-up deve, desde
logo, questionar-se: “estou disponi-

‘vel parame envolver,acompanharo

empreendedor, ser membro do
board?” Se sim pode investir sozi-
nho.Iraincubadoras, universidades,
concursosdeideiase negociardirec-
tamente com os empreendedores.
Se ndo tem tempo, ou prefere asso-
ciar-se a quem tem mais experién-
cia, podejuntar-se aoutros “business
angel”. Investir em conjunto é hoje
omodelo mais comum (57%dosin-
vestimentos) e “o melhor caminho
para um investidor principiante”,
nota o responsavel da EBAN. Para
conhecer projectos, e outros inves-
tidores, “umadas portasideaisaba-
tersdoos16 clubes que existemani-
velnacional”. Aldgicaéregional: “os
‘business angel tendemainvestirem
empresas até duas horas de distan-

~ ciade carro. Alémde que conhecem

mais anjos nasuaregiao”.
A admissio nfo é complexa: o

. investidor diz que quer investir em

start-ups e apresentao CV - alguns
clubes exigem que chegue pelamio
deum membro, garantiade idonei-
dade. No clube, oinvestidor conhe-

ce outros anjos e podem juntar-se
seis,oumais, numaentidade veicu-
lo (EV) (ou fundo de “business an-
gels”), em regrauma SGPS com ac-
cionistas, que vai investir na PME.
Paraintegrar a EV é preciso que o
grupo o aceite. O que aporta, agre-
gado ao capital, € critico: “alguém
que abraportasnaSonae ouconhe-
capessoas nabanca (parafinanciar
oprojectomais facilmente)” é sem-
pre bemvindo.

Mitigar o risco

Nio ha mais investidores em
start-ups porque “ha muito risco
das ideias, e dos planos dos em-
preendedores nio se concretiza-
rem”, diz Paulo Andrez. O “business
angel”de Cascais tem investimen-
tos com uma valorizacédo de 10 ve-
zes o valor investido e outros de 3
vezes, mas também ja perdeu di-
nheiro: “90 por cento do valor que
investi numa aplicacfo para turis-
mo receptivo”.

Ha sempre risco mas também
ha técnicas para o mitigar, lembra:
“E esta para mim é basica: um pro-
Jjecto B2Bque nio tenhaaindafala-
do com o cliente, nem sequer olho
paraele. O quejapercebosdo cartas
depotenciais clientes adizer que es-
tdointeressados no produto”. Ame-
Ihorideia do mundo, com amelhor
equipa do mundo, vale zero se o



mercado ndo comprar.
Bioplasticos, dispositivos que
fazem “traking” de animais, equi-
pamentode fisioterapiaso s par-
te do portfolio do BA que, por con-
siderar mais avisado, optou por in-
vestir em diferentes sectores. Mas
haanjos que preferem investirnum
soprocurando criar sinergiasentre
os seus projectos (por exemplo, li-
gados a mobilidade). Ha portfdlios
de 50/60 projectos outros com 10.
Uns tém um milhdo de euros e in-
vestem 100 mil em 6 projectos,
guardando capital
(400 mil) para a se-

gunda ronda de in-  Para um investidor
vestimento - espe-  principiante o ideal
randopelos2‘vence- € investir em

dores’ para investir  conjunto. Os clubes
mais 200 mil em de “business angels”
cada. Outros, inves-  S&0 UMa 0p§50.

tem, antes numafase

muito inicial, 30 mil

euros em 50 projectos (milhéo e

meio), convictos de que dois vio ge-

rar, pelo menos, 10 milh&es.
Parald doperfil e da estratégia,

haum par de caracteristicas que os

“Business angel” tendem a parti-

lhar: tolerancia zero com empreen-

dedores que tentam “vender-lhes” -

aempresasobreavaliadae,quando
aguardam resposta para fechar
umaoperagao importante, ndo dor-
mir como anjos. |

E o melhor
momento para
ser “business
angel” é... agora!

O Governo devera anunciar
em breve a abertura da 22 fase
de candidaturas a Linha de
Financiamento a Entidades
Veiculo (EV) de Business An-
gels (BA), bem como o refor-
¢o da verba para esta linha.
Antes, porém, ha que fechar o
12concurso, que decorreu em
2017 - no qual 72 EV foram
consideradas elegiveis para
atribuicéo de fundos e 40 fo-
ram seleccionadas. Ser#o cer-
cade 40 milhdes de euros de
financiamento e seriam 60
milhdes caso toda a procura
elegivel fosse satisfeita.

O reforco da linha de fi-
nanciamento visa “poder en-

‘globar as EV que véo ficar de

fora da 12 fase e, eventual-
mente, as novas que hio-de
surgir”, nota fonte do minis-
tério da Economia. Dai esta
ser, diz Paulo Andrez, diri-
gente da FNABA, o “timing
perfeito para se tornar BA” e
entrar numa EV aproveitan-
do o cofinanciamento - num
maximo de 750 mil euros por
entidade.

Os “business angel” accio-
nistas das EV tém de investir,
no minimo, 35% de capitais
proprios podendo o estado,
através do fundo, investir os
restantes 65%. A maioria do
capital das EV deve estar na
mao de “business angel” cer-
tificados - cerca de 300 no
pais. Seleccionar investidores

“que estejam presentes na’

vidadasempresas de formaa
poderem potenciar mais o ne-
g6cio” é o objectivo do con-
curso, explica o conselho de

administracdo da Instituicdo
Financeira de Desenvolvi-
mento. que gere o Fundo de
Capital e Quase-Capital do
Portugal 2020.

No OE 2017 também hé es-
timulos fiscais para particula-
res que invistam directamen-
te (nfo via EV) em start-ups.
Pode ser dedutivel a colecta
um montante correspondente
a25% dos investimentos elegi-
veis (superiores al0 mil euros,
porsociedade). Para acautelar
aentrada de investidores que
injectem dinheiro mas néo
mentoring - com eventuais
consequéncias namortalidade
das start-up - foi estabelecido
que estes investimentos tém
de passar pelo crivodarede de
incubadoras (100 e tal a nivel
nacional).m
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FINANCIAMENTO
A linha de
financiamento a
Entidades Veiculo
de “business angels
ja atribuiu 40
milhdes de euros.

”

mvestidor privado

DEZ CONSELHOS
PARA QUEM QUER
SER UM ANJO
DOS NEGOCIOS

Paulo Andrez, presidente emérito da
European Business Angel Network
(EBAN), deixa alguns conselhos para
quem quer investir em start-ups.

19 Junte-se a um clube de “business”
angels para conhecer projectos e ou-
tros investidores com experiéncia
(clubes em: www.fnaba.pt).

29 Pense duas vezes antes de aceitar
um lugar na administracao da start-
up pois, em caso desta dever dinhei-
ro ao fisco e a seguranca social, pode
ser chamado a pagar.

39 Quando se sentir mais a vontade
comece a fazer investimentos sozi-
nho.

49 Nio invista mais de 10% do acti-
vo liquido que tem, lembre-se que é
uma actividade de risco.

59 Quando negociar com empreende-
dores, perca tempo a verificar tudo

_derelevante que o empreendedor Ihe

diz.

69 Se 0 projecto for “business to bu-
siness”, e 0o empreendedor nunca ti-
ver falado com um potencial cliente,
sugira-lhe que o faca.

70 Ndo se esqueca de guardar algum
do dinheiro para uma segunda ronda
de investimento pois, quase de certe-
za, 0 projecto vai precisar de mais di-
nheiro.

89 Diversifique o risco investindo em
mais do que um projecto e de prefe-
réncia em sectores distintos. -

99 Candidate-se a fundos de co-inves-
timento promovidos pelo Estado.

10° Participe em eventos internacio-
nais para perceber os novos sectores
em desenvolvimento e o que andam
a fazer outros investidores.
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