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sUstanovitelj, dru ina
*Vlagatelji (angeli, VC)




banke in druge finan ne ustanove

dr ava in
.paradr avni* skladi

Skladi tveganega kapitala
ban ni skladi tveganega kapitala

Investicijski skladi

ostali viri kapitala

kratkoro  niin dolgoro ni krediti
(dol niski kapital)

nepovratna sredstva programi za razvoj
gospodarstva, krediti (dol niski kapital)

neodvisni skladi tveganega kapitala

skladi tveganega kapitala industrijskih
organizacij

pooblas  eniinvesticijski skladi
iInvesticijski skladi bank

fizi  ne osebe — poslovni angeli

direktne investicije industrijskih
partnerjev
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Podjetje Angel Posel Investicija Vrednost
pri izstopu
Apple (ni znan) Ra unalnisSka $91.000 $154 mio.
oprema
Amazon.com Thomas Alberg Online knjigarna  $100.000 $26 mi  o.

Body Shop lan McGlinn Zdrava £4.000 £42 mio.
kozmetika
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100% 35% 10% 8% 5% 2%

pogloblje
prva .2due pred- pogajanja notarski
.kandidatura“// dilligence* pogodba dllllgence“ &pogodba termin

prva ocena ocena pro- pismo o finan noin osnutek overovitev
poslovnega dukta, trga nameri pravno vseh .
. g : finan na
na rta In teama " preverijo potrebnih .
pogajanja : transakcija
. sestavnih
prva zbiranje 0 predpog. dodatne
: : N delov za etek
predstavitev informacij reference o
: : pogodbe realizacije
in mnenja
zahteva po - . poslovnega
) preverjanje ekspertov odobritev s
dodatnih : na rta
: referenc strani
dokumentih dokon na
nadzornega
ocena ocena
prva . o sveta
investicije poslovne . -
povratna : : investicijske
. N prilo nosti
informacija ga fonda

tesno in neprekinjeno sodelovanje med skladom TK in vodstvom podjetja

trajanje procesa cca. 6 do 16 tednov
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Prepri ljiv poslovni koncept?

NE

—

Jasne konkuren ne prednosti produkta
ali storitve?

NE

—

Atraktiven, hitro rasto itrg?

‘NE

Prepri ljiva strategija in plan
Implementacije?

‘NE

SEEN

Management team sposoben in
pripravljen prevzeti dgovornost?

‘NE

=)

Izjemno visok donos (40% p.a.) mo en
glede na plan IN pogaoje?

NE

—

PoznejSi izhod (,exit) mo en?

=

HYO& (H)H*+

ni investicije
ali
predelati

poslovni na rt

ni investicije ali dopolniti
management team

ni investicije




podjetnikove lastnosti tvegan kapital

At TG TR




podjetnikove lastnosti

poslovni angeh

tvegan kapital
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Na vaso idejo je e pred vami priSel nekdo. In
Se na marsikatero drugo. Vprasajte se, kaj je
vaSa odlo ilna prednost pri uresni itvi te ideje

,Nekdo mi bo ukradel idejo!"

,Banka mi ne da kredita, S _
morda mi bodo skladi rizi sredstva v vase podjetje in s tem postanejo
nega kapitala posodili solastniki. So zelo ,izbir ni“: vase podijetje ali

" oslovni namen mora imeti zelo velik
denar! P :
potencial.

“Skladi VC vlagajo v ,start- V poslovne ideje, ki $e niso za ivele v obliki

ups" samostojnega podjetja, ponavadi vlagajo
poslovni angeli &3F. Skladi ve inoma vilagajo
v funkcionirajo a podjetja.




,VC skladi ne razumejo
moje poslovne ideje in
koncepta realizacije!*

,Najdi nepoteSene potrebe
na trgu in jih izpolni!“

,Moj na rtje konzervativen,
potencial je Se veliko ve  ji!®

Realnost ka e, da Se kako dobro razumejo.
Izkoristite prilo nost, dobro posluSajte in se iz
njihovega odziva poskusajte ne esa nau iti.
Za vas in vaso poslovno idejo!

Bolj u inkovito je: pri akuj povprasevanje, ki
se bo razvilo na podlagi potreb in trendov na
trgu. Za sklade ni ni bolj dolgo asnega, kot
Se en ,me too“ kandidat.

Ne blamirajte se z izjavami: drugi teden
podpisemo veliko pogodbo s pomembno
stranko ali konkurenti niso tako hitri in
fleksibilni kot mi.
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The Outer Circle
External Opportunities

Narrow Market Focus

The Inner Circle
Internal Competencies

Leadership

Competitive
Orientation Advantages
Ambitious
Goals

Selected and Motivated
Employees

Closeness to Customer




&)

Smaller Large
Industry Industry
Leaders Leaders

1. Position your
scale profile

Smaller Large
Industry Industry
Followers Followers

Sales Top
Growers Performers

2. Benchmark your
growth profile

Under- Profit
performers Growers

Capabilities

%

EG Scale-
Related Related
Capabilities

4. Leverage unique
growth capabilities

Product
and/or
Regional
Focus

Product-
Related
Capabilities

Regional
Multi -
Business
Niches

Total
Global
Market

3. Review your
growth direction

Regional International
Product Product
Niches Niches

Mega

Acquisitions Mergers

5. Apply the right
growth paths

Organic

Growth Cooperations

Decentralized
Product
Units

Decentralized
Product and
Regional
Units

6. Adapt your
Organization

Centralized
Functional
Units

Decentralized
Regional
Units




1. Scale Profile:

1.5 billion US$
annual sales

2. Growth Profile:

12% CAGR
of sales
(and of profit)

4. Unique Growth
Capalbilities:

product-
related
capabilities

3. Growth Direction:

international
product niches

5. Growth Paths:

acquisitions

6. Organization:

decentralized
regional units
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