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4 must be w relacji z funduszem / Jak dobrze wybrac¢ inwestora

Fragment publikacji z okazji XX-lecia MCI: Digital DNA Private Equity - 20 glosow na
20 lat

Sebastian Muliriski i Pawet Fornalski, wspotzatozyciele IAI SA i zarzgdzajqgcy firmg,
oferujqcq kompleksowq obstuge sklepow internetowych i rezerwacji noclegow,
dostarczajgcq systemy modelu SaaS. Rozwigzanie to umozliwia stworzenie sklepu lub
hurtowni internetowej i wspiera obstuge biznesu (m.in. generowanie ruchu, obstuge
ptatnosci, wysytke towarow, analize big data). IAI jest liderem na szybko rozwijajacym
sie rynku sklepow internetowych w Polsce.

»To bylo szalone 11 miesiecy, podczas ktorych po 11 latach w 11 dni zdecydowalismy o
losie IAI SA” - tak na swoim blogu moment przejecia wiekszosciowego pakietu akcji w
IAI przez MCI podsumowat Pawetl Fornalski. Dzi$ Fornalski, prezes i wspotzatozyciel
firmy, wraz z Sebastianem Mulinskim, wiceprezesem i wspétzatozycielem IAI, wraz z
inwestorem pracuja nad szybka ekspansja i zwiekszeniem wartosci spotki, wycenionej
na 300 mln PLN w ramach transakcji z jesieni 2018 r. Jednak jak sami przyznaja, wybor
inwestora byt proba, z ktérej wyszli obronna reka. I to gléwnie dzieki temu, ze zaréwno
przed samym procesem inwestycyjnym, jak i w trakcie niego trzymali sie wytyczonego
wczesniej kursu, ktorego istote zawarli w czterech ponizszych radach.

1. Nie odpuszczaj swojego daily business

Kwestie inwestycyjne, zdobywania kapitatu na rozwdj byty w naszej firmie gtéwnym



tematem co najmniej przez kilka kwartatéw. Bardzo powaznie rozpatrywaliSmy debiut
na GPW potlaczony z emisja. Potem - za namowa doradcéw - pojawita sie opcja quasi-
licytacji z wybrana grupa zainteresowanych inwestorow. Po dopracowaniu teasera i
wystaniu go w Swiat okazato sie, ze zainteresowanie wyrazita duza grupa firm. Jednak
nie zmienito to naszego postanowienia, ze procesy inwestycyjne pochtania¢ moga
maksymalnie 50 proc. naszego czasu i energii. Druga polowe zdecydowaliSmy sie wcigz
poswiecac na zarzadzanie IAIL. ChcieliSmy unikna¢ sytuacji, w ktérej - zajeci relacjami z
potencjalnymi inwestorami, due diligence itp. - tracimy z oczu najwazniejsze - rozwaj
biznesu i tym samym wytracamy energie. Efekty? Niektorzy inwestorzy mogli miec
poczucie, ze nie traktujemy ich z nalezyta intensywnoscia, ale nasze argumenty byty
trudne do zbicia: hamujace wzrosty mogtyby by¢ dodatkowym orezem negocjacyjnym,
zbijajacym nasza wycene. Co ciekawe, MCI potrafitlo to doceni¢ i w naszym
zaangazowaniu w spotke widziato wartos¢, a nie wade.

2. Utrzymuj harmonogram i konkurencje w procesie

Dlaczego warto byto podchwyci¢ pomyst z pewnym ,konkursem pieknosci wsrod
inwestorow” (chociaz MCI moze miec¢ tu inne zdanie)? Dlatego, ze mieliSmy drugi
komponent tego procesu - Scisty harmonogram, dziataliSmy krok po kroku, etap po
etapie. To powodowato, ze na biezaco chetni sie wykruszali lub sami ich
eliminowaliSmy, majac niemal w trybie ,live” poréwnanie podejscia i warunkow
oferowanych przez poszczegolnych inwestoréw. Co wiecej, wszyscy uczestnicy procesu
byli sSwiadomi tego trybu, co powodowato, ze konkurowali miedzy soba, trzymajac
dynamike i jako$é procesu inwestycyjnego. Stad te 11 miesiecy w przypadku IAI nie
byly jednym wielkim chaosem, szarpaning, a linearnym procesem, zaplanowanym na
inwestycyjny sukces.

3. Wyczys¢ szafe, zanim usiadziesz do stolu

»,To dziwne” - styszeliSmy zewszad, gdy okazywalo sie, ze w IAI nie ma zadnych trupow
w szafie. A ich obecnos¢ na koncowym etapie negocjacji ma kolosalne znaczenie.
Doswiadczeni prawnicy przekonywali nas, ze po dokltadnym due diligence kazdy
inwestor zawsze przygotowuje sobie liste ukrytych stabych punktéw danej spéiki. Tuz
przed podpisaniem umowy wyciaga ja z rekawa i zbija wycene firmy o kolejne kilka
procent. Tymczasem my szliSmy do finatu z otwarta przytbica, bez zadnych przykrych
niespodzianek. To potegowalo zaufanie inwestoréw do nas - w umowie inwestycyjnej



znalazlo sie stosunkowo niewiele zapiséw, ktére mogtyby swiadczy¢ o ograniczonym
zaufaniu funduszu do fundamentéw IAI. Wiecej - uporzadkowanie szaf zaowocowato
finalnymi ofertami wyzszymi niz zakltadano pierwotnie. A to przy takich transakcjach
zdarza sie nieczesto.

4. Wybierz dobrego partnera, wspierajacego cie w relacjach z inwestorem

Wybralismy EY, doradce z gérnej poéiki, takze cenowej. Jednak szybko okazalo sie, ze byt
to koszt wart poniesienia. Dobry partner to ten, ktéry jest pierwszym kontaktem z
inwestorami i niweluje wrazenie braku zaangazowania w chwili, gdy akurat founderzy
zajmuja sie rozwojem biznesu. Mocny partner to tez niejako trener: ustala realny
harmonogram, mobilizuje w chwilach stabosci, pokazuje drobne zagrania pozwalajace
podniesé jakosc¢ relacji z inwestorami. Udziela rad, dzieki ktérym ,,wygladasz” na
kolejne kilkanascie milionéw zlotych wiecej. No i wreszcie: to idealny sparingpartner
dla poteznych i doswiadczonych funduszy czy inwestorow. Dla drugiej strony dobry
doradca inwestycyjny to jasny sygnal, ze zasiada do stotu z powaznymi ludZmi po to, by
porozmawiac¢ o powaznych kwotach.



