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ĐÔI NÉT VỀ TÁC GIẢ 
Jeffrey Bussgang là một nhà tư bản đầu tư mạo hiểm, doanh nhân và giáo sư kinh doanh tại Trường Kinh doanh Harvard (HBS). Công ty đầu tư mạo hiểm của ông, Flybridge Capital Partners, đã quản lý hơn 600 triệu đô la và đầu tư vào hơn 100 công ty khởi nghiệp tập trung vào công nghệ kể từ khi thành lập hơn mười lăm năm trước. Tại HBS, ông dạy Launching Technology Ventures, một lớp học phổ biến cho sinh viên MBA bắt đầu các công ty hoặc theo đuổi sự nghiệp trong các công ty khởi nghiệp. 
Trước khi trở thành một nhà đầu tư mạo hiểm, Bussgang là một doanh nhân, là đồng sáng lập và là chủ tịch của Upromise (được mua lại bởi Sallie Mae) và là thành viên nhóm điều hành tại Open Market (IPO 1996). Ông là tác giả của hai cuốn sách: Làm chủ trò chơi VC, một hướng dẫn cần thiết cho các doanh nhân huy động vốn và xây dựng công ty khởi nghiệp của họ, và tham gia StartUpLand, một hướng dẫn cần thiết để tìm đúng công việc khởi nghiệp, cũng như hơn hai mươi nghiên cứu điển hình của HBS, các chương sách về quản lý khởi nghiệp và tinh thần kinh doanh. Ông bắt đầu sự nghiệp của mình với The Boston Consulting Group và có bằng MBA của HBS và bằng cử nhân khoa học máy tính của trường Harvard College. 
Ông viết một blog phổ biến, www.SeeingBothSides.com, đã được cung cấp tại Fortune, Inc. và Huffington Post và sống ở khu vực Boston với vợ và ba đứa con. Trang web sách có thể được xem tạiwww.JeffBussgang.com. 



GIỚI THIỆU 
Tìm kiếm một nhà đầu tư cho công ty của bạn không phải việc dễ dàng. Và khi tìm được rồi, bạn mong muốn nhà đầu tư sẽ là một đối tác thân thiện, chứ không phải gã độc tài, nhất nhất đòi bạn làm theo ý mình. Nếu muốn chiến thắng trong trò chơi liên doanh đó, bạn nên tham khảo cuốn sách này.
Trong cuốn sách, Bussgang giới thiệu rất nhiều quan điểm độc đáo, kinh nghiệm quý giá mà mình thu thập từ kinh nghiệm bản thân cũng như từ những buổi phỏng vấn với các doanh nhân thành đạt.
Bạn đọc sẽ học được làm thế nào để được chú ý, cách hoàn tất một vụ đàm phán, và cách thương lượng hiệu quả công việc với đối tác.
Jeffrey Bussgang là cộng sự chính tại Flybridge Capital Partners, một quỹ đầu tư mạo hiểm quản lý khoảng 500 triệu Đô la Mỹ. Trước khi trở thành nhà đầu tư mạo hiểm, ông là một doanh nhân thành đạt, và là đồng sáng lập của Upromise. Ông cũng làm việc tại trường kinh doanh Harvard, nơi ông đã lấy bằng MBA loại xuất sắc.



NỘI DUNG 



Khát khao cháy bỏng của các doanh nhân: Thay đổi thế giới 
Để thực sự hiểu về thế giới của các doanh nghiệp mới thành lập được các quỹ đầu tư mạo hiểm hỗ trợ, đầu tiên, chúng ta cần phải tìm hiểu kỹ về tinh thần của các doanh nhân khởi nghiệp bởi nó khác biệt hoàn toàn so với tinh thần của các doanh nhân thông thường.
Động lực trở thành doanh nhân đã ăn vào máu tôi từ rất lâu. Tôi bị công nghệ hấp dẫn từ khi còn là một đứa trẻ. Tôi hay bông đùa nói với bố mẹ mình rằng tình yêu của tôi đối với máy tính bắt nguồn từ tất cả các trò chơi video mà tôi đã chơi trong khi chờ chị gái tôi ở ngoài sân tập trượt băng hay các trận đấu tập. Khi Apple II ra đời, tôi xin bố mẹ mua cho tôi một chiếc và đã rất vui mừng khi đầu tư khoản tiền tiết kiệm của mình từ việc đưa báo hàng sáng để phụ bố mẹ mua chiếc Apple II. 
Tôi đã may mắn khi lần đầu tiên được cọ xát trong lúc làm việc tại một công ty mới khởi nghiệp suốt mùa hè năm thứ nhất tại trường kinh doanh. Tôi trở thành thành viên của “nhóm điều hành” một công ty phần mềm mới thành lập. Toàn bộ 10 nhân viên làm việc trong một căn hộ ở Boston, thuộc dãy nhà đằng sau một nhà hàng Trung Quốc. Tôi vẫn nhớ mùi ở đó – thật chẳng mấy dễ chịu. Phó Giám đốc Marketing thường mang con chó của cô ấy đến “văn phòng” và nó thường sủa ầm ĩ mỗi khi tôi chuẩn bị chốt được hợp đồng qua điện thoại. 
Kinh nghiệm làm việc ở công ty này đã mang lại cho tôi một trải nghiệm thú vị. Đó là chiếc “hộp cát” giúp tôi học được về áp lực thực sự trong việc điều hành một công ty phần mềm nhỏ: Vận chuyển các sản phẩm, làm việc với các đối tác, thanh toán chi phí và thực hiện các thỏa thuận.
Từ trải nghiệm kinh doanh đầu tiên đó, tôi đã trưởng thành hơn rất nhiều.
Bản chất của một doanh nhân không thay đổi nhiều kể từ khi tôi còn là sinh viên. Điều này thể hiện rõ ràng ở một sự kiện gặp gỡ mà công ty tôi, Flybridge Capital Partners, tổ chức hàng năm cho các sinh viên tốt nghiệp Harvard và MIT Sloan về quản lý. Chúng tôi mời đến rất nhiều thanh niên trẻ mong muốn trở thành doanh nhân. 
Việc các sinh viên dường như hoàn toàn không bị ảnh hưởng bởi những thăng trầm của nền kinh tế xung quanh họ đã thôi thúc tôi tổ chức sự kiện này. Ví dụ, vào năm 2009 – một trong những năm tồi tệ nhất của nền kinh tế từ nhiều thập kỷ qua – họ hoàn toàn không bối rối trước sự sụp đổ của thị trường tiền tệ, sự “bốc hơi” của hàng nghìn tỷ đô-la chứng khoán và bất động sản, đi kèm với sự suy giảm kinh tế toàn cầu. Thực tế, những chủ đề này thậm chí không hề ảnh hưởng gì đến họ. 
Không, họ muốn nói về công nghệ sạch, sự phát triển bền vững, các thiết bị và bộ cảm biến y tế trong mơ, Google cạnh tranh với Microsoft, các cơ hội nảy sinh do thế hệ di động mới nổi và công cuộc chuyển đổi hàng trăm tỷ đô-la trong ngành quảng cáo toàn cầu sang Web. Rất nhiều trong số họ tập trung vào các cơ hội ở các nước đang phát triển, sự khẩn cấp của viễn cảnh toàn cầu về vốn đầu tư, tinh thần kinh doanh và tất cả những chủ đề hấp dẫn khác.
Tóm lại, ước mơ cháy bỏng về kinh doanh đã thôi thúc họ. Họ quan tâm đến việc có được một công việc ở công ty nào đó trong vài tháng ngắn ngủi sau khi tốt nghiệp, nhưng họ tập trung nhiều hơn vào các ý tưởng, sự đổi mới và các cơ hội. Không phải ngẫu nhiên mà cuộc thi sáng tạo kế hoạch kinh doanh trị giá 100.000 đô-la của MIT và hàng tá các cuộc thi tương tự trên khắp nước Mỹ đã thu hút được đông đảo người tham gia mỗi năm. Các nhóm doanh nhân sinh viên đã nỗ lực đưa ra nhiều kế hoạch kinh doanh với hy vọng sẽ dành được cả vốn đầu tư lẫn danh tiếng. 
Tôi chỉ có thể kết luận rằng, trong tâm trí của các sinh viên tốt nghiệp các trường kinh doanh của Mỹ, “bình minh luôn xuất hiện trên nước Mỹ” (xin cảm ơn Ngài, Ronald Reagan) và rằng “nền kinh tế tư bản mãi mãi là một thành phố trên ngọn đồi tỏa sáng” (xin cảm ơn Ngài, John Winthrop), thậm chí cả khi những biến động của nền kinh tế xuất hiện. Thực tế, hiện nay, nền kinh tế tư bản, hơn bao giờ hết, là một đích đến rộng mở đối với bất cứ tài năng xuất chúng nào trên toàn thế giới.



Câu lạc bộ đầu tư mạo hiểm: 1.000 người ra quyết định 
Không đứa trẻ nào có giấc mơ trở thành nhà đầu tư mạo hiểm khi lớn lên. 
Khi còn là sinh viên, tôi chắc chắn cũng không có ước mơ đó và các sinh viên ngày nay cũng vậy. Khi được hỏi rằng họ sẽ làm gì khi tốt nghiệp đại học, phần lớn trong số họ đều trả lời rằng, “Chúng tôi muốn trở thành doanh nhân”. Có được giấc mơ và khả năng biến nó thành hiện thực là nền tảng thực sự đối với hệ thống các doanh nghiệp tư bản tự do ngày nay. Một vài trong số những biểu tượng vĩ đại về văn hóa – từ Thomas Edison đến Steve Jobs – đều là doanh nhân.
Nếu có, thì cũng rất ít trong số các sinh viên đề cập đến mục tiêu trở thành một nhà đầu tư mạo hiểm. Mặc dù nền công nghiệp đầu tư mạo hiểm đã đạt được những thành tựu hiếm có từ những ngày tôi còn là sinh viên, nhưng hầu hết các sinh viên mà tôi nói chuyện vẫn không biết đầu tư mạo hiểm là gì hay một công ty đầu tư mạo hiểm hoạt động như thế nào. Không có Thomas Edison trong hàng ngũ các nhà đầu tư mạo hiểm. Thậm chí John Doerr – một huyền thoại đầu tư mang lại sự ra đời của Netscape, Google, và Amazon.com – cũng hầu như không phải là cái tên quen thuộc.
Vì thế, không ngạc nhiên khi bọn trẻ không nhìn thấy điểm sáng trong những cuộc sống tiềm ẩn nội lực biến những người khác thành anh hùng. Điều gì khiến các doanh nhân tình nguyện đóng vai Robin thay vì Batman? 
Mặc dù phần lớn các doanh nhân không hề có hứng thú trở thành các nhà đầu tư mạo hiểm, việc hiểu về những nền tảng và động lực giúp họ gây ấn tượng trước nhà đầu tư mạo hiểm là việc làm rất cần thiết. 
Khi chúng tôi, những người có đủ may mắn để bước chân vào thế giới đầu tư mạo hiểm, khám phá ra tất cả những điều đó, thì việc trở thành một nhà đầu tư mạo hiểm là một cú xoay chuyển đổi chiều ngoạn mục.



Vòng thuyết phục: Hãy là một trong 300 người 
Bây giờ chúng ta sẽ chuyển đến thời khắc các doanh nhân quảng bá bản thân và ý tưởng kinh doanh của họ đến một thành viên của câu lạc bộ đầu tư mạo hiểm. Nỗ lực kinh doanh này được biết đến là “buổi thuyết phục trực tiếp”. Nhiều doanh nhân không giỏi ở quy trình cần thiết này, nhiều người thậm chí còn không hề thích thú với nó nhưng họ hoàn toàn có thể học hỏi – như tôi đã làm. 
Vòng thuyết phục trực tiếp có nhiều dạng. Đôi lúc nó gồm khoảng 20 slide PowerPoint trình bày ý tưởng và kế hoạch thống trị thị trường toàn cầu của bạn. Có lúc lại là một lần “thuyết phục chớp nhoáng trong thang máy” hay nói cách khác, bạn có thể thuyết phục ai đó trên máy bay, qua điện thoại trong vòng 5 phút và “dụ dỗ” ai đó dành thêm thời gian cho bạn. Đối với doanh nhân, đó là việc làm cần thiết nhất, sự thể hiện khác biệt về ý tưởng kinh doanh được tóm tắt cô đọng, súc tích thể hiện sự sáng tạo và tự tin của bạn. Đối với nhà đầu tư mạo hiểm, đó là một quy trình xem xét lướt các thông tin về doanh nhân, thị trường và công nghệ để tìm ra chiếc kim ở đáy bể. Dựa trên kinh nghiệm ở công ty đầu tư của chúng tôi và hàng tá các nhà đầu tư mạo hiểm mà tôi phỏng vấn cho cuốn sách này, tôi thấy rằng các nhà đầu tư mạo hiểm chỉ đầu tư vào một trong 300 công ty mà họ xem xét như tôi đã nói, họ đang tìm kiếm chiếc kim trong biển đầu tư. 
Tôi đã thực hiện buổi thuyết phục trực tiếp trước các nhà đầu tư mạo hiểm lớn lần đầu tiên trong tuần thứ hai làm việc ở Upromise. Đối tác của tôi, Michael Bronner và tôi đã bay đến Calfornia để gặp John Doerr và các cổ đông của ông ở Kleiner Perkins Caulfield & Byers, được biết đến với cái tên Kleiner Perkins. John Doerr là một trong những nhà đầu tư mạo hiểm nổi tiếng nhất trong lịch sử và được coi là “lực hút trung tâm của thế giới Internet,” theo như Jeff Bezos, người thành lập Amazon.com. Sau khi tốt nghiệp Đại học Kinh doanh Harvard, John làm việc cho Intel vào năm 1974, khi công ty đang thực hiện sản xuất bộ vi xử lý 8080 (bộ vi xử lý đầu tiên). Ông tiếp tục trở thành một nhà đầu tư mạo hiểm thành công đáng kinh ngạc, đầu tư vào giai đoạn ươm mầm của Amazon, Google, Sun, Intuit và nhiều công ty khác. Tôi rất háo hức gặp huyền thoại của Thung lũng Silicon này. 
Đó là lần đầu tiên tôi tới thăm một trong những tòa nhà văn phòng thấp tầng khó phân biệt trên đường Sand Hill ở trung tâm Thung lũng Silicon nhưng đó cũng là lần đầu tiên tôi làm điều đó với một chiếc mũ trong tay, cố gắng gọi vốn cho công ty mới của mình bằng việc thực hiện một buổi thuyết phục trực tiếp. Khi chúng tôi đến, nhân viên lễ tân và các nhân viên hỗ trợ đã khiến chúng tôi cảm thấy như đang ở nhà khi mời chúng tôi dùng nước lạnh, hoa quả tươi, đọc tạp chí và báo – với nụ cười ấm áp và những lời chào đón nồng nhiệt. Tôi sau này biết được rằng, Kleiner Perkins, giống như nhiều công ty đầu tư mạo hiểm hàng đầu, đã hướng dẫn các nhân viên hỗ trợ của mình đối xử với các doanh nhân như các ngôi sao thay vì những kẻ xin tiền.
Michael và tôi đã được thả vào một chiếc “bể cá”, một phòng họp ốp hoàn toàn bằng kính nơi các cuộc họp cổ đông được tổ chức. Mặc dù chúng tôi hơi e ngại trước toàn bộ các cổ đông của Kleiner Perkins (ngoài Doerr ra còn có cả những huyền thoại đầu tư khác như người đồng sáng lập Sun, Vinod Khosla) buổi thuyết phục trực tiếp bắt đầu một cách tốt đẹp. Chúng tôi đưa ra ý tưởng: Giúp đỡ hàng triệu gia đình tiết kiệm tiền học đại học bằng cách khai thác hàng tỷ đô-la mà các công ty dịch vụ khách hàng lớn sử dụng để khích lệ nhân tài. Chúng tôi nói về các kinh nghiệm quá khứ khi hỗ trợ thành lập một công ty dịch vụ marketing khách hàng lớn (Michael) và công ty thương mại Internet dẫn đầu (tôi) và sự thực công ty mới khởi động này sẽ là sự kết hợp của cả hai. Các cổ đông tại Kleiner Perkins lắng nghe lịch sự và kiên nhẫn. Tôi nghĩ mọi chuyện như thế là khá ổn thỏa. 
Sau đó, trong slide 17, John Doerr đã đặt câu hỏi cho chúng tôi. “Mức doanh số mang lại điểm hòa vốn trong vòng 6 tháng tới, theo các anh, là bao nhiêu?” ông hỏi và nhìn chăm chú vào một trong các slide tài liệu trình bày của chúng tôi. Michael đã quay sang tôi như thể tôi nên là người đưa ra câu trả lời. Chỉ với 1 tuần chuẩn bị, trước câu hỏi của ông, tôi dường như chết trân và nhìn ông với thái độ hoang mang. “Thế tại sao các anh lại đưa ra tỷ lệ lãi suất trong vòng 4 năm là 88%,” John tiếp tục mà không đợi hồi đáp cho câu hỏi đầu tiên, “thay vì 65% như anh đã đưa ra trong năm thứ hai?”. Ông ngước lên. Đầu tôi mụ mị không nghĩ được gì và buột miệng nói một điều gì đó. Thành thực mà nói, tôi chẳng nhớ mình đã nói gì lúc đó. Một câu trả lời không lấy làm thuyết phục. John và các cổ đông khác thấy sự sợ hãi ở chúng tôi. Họ hỏi hàng tá các câu hỏi hóc búa hơn. Chúng tôi đã chụm đầu lại và tìm cách đưa ra câu trả lời tốt nhất có thể. Cuối cùng mọi chuyện cũng kết thúc. 
Ngày hôm sau đó, một trong các cổ đông của Kleiner Perkins đã gọi cho tôi để thông báo về quyết định của họ. “Chúng tôi quyết định sẽ đầu tư và tham gia vào lần gọi vốn này,” anh ta nói. “Chúng tôi thích ý tưởng của các anh và bị thuyết phục rằng đó là một thị trường tiềm năng lớn. Nhưng tôi phải nói rằng, đối với hai người có danh tiếng lẫy lừng để trở thành những người thực thi chắc chắn, thì hai anh thực sự không chuẩn bị kỹ lưỡng về các chi tiết tài chính.” Tôi đã chuẩn bị cho buổi thuyết phục tốt nhất có thể trong một thời gian ngắn. Tôi biết nhiều nhân tố trong bản kế hoạch chưa được tốt nhưng anh ta đã đúng. Tôi đã không nắm rõ các yếu tố liên quan đến vấn đề tài chính cần thiết. Tôi tưởng Michael lo phần đó, còn Michael lại nghĩ tôi đã chuẩn bị rồi. Chúng tôi quá bận rộn tìm đầu ra cho các sản phẩm và dịch vụ của công ty mà quên dành thời gian phân tích, nghe lại và luyện tập buổi thuyết trình trực tiếp nhiều nhất có thể. Mặc dù may mắn gọi được vốn từ Kleiner và các công ty lớn khác như kết quả của ý tưởng vượt trội và những nền tảng mạnh mẽ vào thời điểm đó, nhưng cũng kể từ đó, tôi không bao giờ bước chân vào một buổi thuyết phục trực tiếp hoặc bất cứ cuộc gặp nào với nhà đầu tư mạo hiểm mà không biết rõ mọi con số và những thông tin chi tiết liên quan. Với tư cách một nhà đầu tư mạo hiểm, đó là điều mà tôi mong mọi doanh nhân thực hiện các buổi thuyết phục trực tiếp trước chúng tôi phải làm được.



Khi con chó bắt xe bus: Thuyết phục trực tiếp ấn tượng và hoàn tất thỏa thuận 
Điều gì sẽ xảy ra khi các doanh nhân – giống như chú chó đuổi theo một chiếc xe bus và cuối cùng cũng bắt kịp nó – nhận được cuộc gọi từ nhà đầu tư mạo hiểm nói rằng, “Chúng tôi quan tâm tới anh?” Liệu doanh nhân đó có đưa ra quyết định đúng đắn? Liệu anh ấy có chạy băng qua chiếc xe bus? Hay sẽ nhảy ngay lập tức lên xe?
Không có chuyện tương tự như trên xảy ra, nếu anh ta khôn ngoan.
Nếu doanh nhân đó muốn làm đúng, anh ta nên tham gia vào một quy trình cẩn trọng, cần đầu tư thời gian cho mối quan hệ liên quan đến việc ra quyết định sẽ đi cùng ai, thuyết phục trực tiếp như thế nào và chốt được những điều khoản cụ thể trong bản điều khoản – hoàn tất thỏa thuận ra sao.



Khi công ty mới thành lập đổi hướng: Mọi công ty đều là những vở nhạc kịch ủy mị 
Khi còn là một đứa trẻ, các chị gái của tôi đều đi học về, bật TV và xem các bộ phim truyền hình dài tập cho đến bữa tối. Tôi ngồi trên nền nhà sắp xếp các thẻ bóng chày trong khi các chị xem hết phim As the world turn rồi đến General Hospital. Khi đã trở thành một nhà đầu tư mạo hiểm, đôi khi tôi cũng cảm thấy những bộ phim ủy mị lại được chiếu lại. Các công ty khởi nghiệp có những chuyển biến cốt truyện, dường như được vay mượn từ The Young and the Restless và các nhân cách vĩ đại từ Dynasty hoặc Mad Men. Các doanh nhân xuất chúng theo đuổi những giấc mơ không tưởng đi ngược lại tất cả những lợi thế. Những nhà đầu tư mạo hiểm khôn ngoan tìm kiếm tiền bạc và vinh quang. Các nhà khoa học điên khùng. Những CEO xảo quyệt. Các đối thủ cạnh tranh gian trá. Các nhân viên ngân hàng tham lam. Hàng chục triệu đô-la bị đe dọa. Cuộc sống và nghề nghiệp chênh vênh. Thật bất ngờ, mỗi lần đổi hướng lại có những ngạc nhiên khác nhau.
Hầu như tất cả các doanh nhân mà tôi biết đều nói với tôi rằng họ có thể viết một cuốn sách về những thử thách và khó nhọc của một số công ty khởi nghiệp của họ. Họ thường nghĩ rằng câu chuyện của họ là duy nhất, nhưng mặc dù không có hai câu chuyện giống hệt nhau, nhưng có thể có những nhân vật tương tự nhau, căng thẳng kịch tính và thăng trầm trong quá trình hành động. Bộ phim thường là kết quả của những sai lầm mà các doanh nhân mắc phải, của sự hiểu lầm những hành vi ứng xử của các công ty mới thành lập và công ty đầu tư mạo hiểm. Tuy nhiên, như Mark Pincus của Zynga giải thích một cách mạnh mẽ: “Đừng trở thành một nạn nhân. Đó không phải là lỗi của nhà đầu tư. Đừng nhìn vào bộ phim và những xung đột theo quan điểm cá nhân, hãy nhìn vào cấu trúc tổng thể.” Bằng cách học hỏi từ những sai lầm của những doanh nhân khác, bạn có thể tránh mắc lại những sai lầm của họ (và mắc những sai lầm mới thay thế!)



Giải độc đắc: Thoái vốn thành công 
Một cuốn sách về cách thành lập các công ty mới sẽ không hoàn hảo nếu thiếu cuộc thảo luận về cách thoái vốn thành công hay cách thu về tiền mặt nhanh nhất. Đối với các nhà đầu tư mạo hiểm, thoái vốn là một phần quen thuộc trong công việc. Bạn đầu tư tiền của các cổ đông góp vốn và hy vọng chúng sẽ sinh lời sau một vài năm. Hồ sơ của một vụ đầu tư vào một công ty khởi nghiệp khá độc đáo. Hầu hết các phương tiện đầu tư khác tương đối lỏng lẻo: Nhà đầu tư có thể bán cổ phần hoặc cổ phiếu của họ bất cứ lúc nào. Tuy nhiên, các quy định đầu tư vào một công ty mới thành lập rất, rất chặt chẽ. Đối với nhà đầu tư mạo hiểm, đầu tư vào các công ty còn non trẻ có cảm giác hơi giống như bài hát Khách sạn California của ban nhạc The Eagles: “Bạn có thể trả phòng bất cứ lúc nào bạn muốn, nhưng không bao giờ bạn có thể rời đi.” Có lúc, các nhà đầu tư mạo hiểm cần rời đi.
Đối với doanh nhân, thoái vốn giống như một chiếc tàu lượn đầy cảm xúc. Họ đang bán “con” của chính họ. Họ có thể mãi mãi thay đổi phong cách sống và thành công trong việc mang lại tương lai tươi sáng hơn cho gia đình. Hoặc họ có thể bỏ lỡ một ô cửa sổ nhỏ với cơ hội thoái vốn lớn hơn. 
Các nhà đầu tư mạo hiểm thường nhận được khoản vốn đầu tư của họ bằng cách bán cổ phần theo một trong hai cách: Phát hành cổ phiếu lần đầu ra công chúng (IPO) hoặc bán công ty cho một công ty khác hay một nhóm các nhà đầu tư khác – để nhận về tiền mặt hoặc cổ phần.
Trong khi IPO thu hút được rất nhiều sự quan tâm từ báo giới (và trí tưởng tượng của nhà đầu tư), nhưng phương thức này ít phổ biến hơn. Mỗi năm, khoảng 1.000 đến 1.500 công ty mới nhận được tài trợ từ các nhà đầu tư mạo hiểm, nhưng chỉ có 2-3% trong số đó IPO thành công. Những yêu cầu cho một công ty IPO đòi hỏi rất nhiều thủ tục. Công ty phải có doanh thu dự đoán (thường là khoảng 50 triệu đô-la doanh thu hàng năm, đôi khi, phải là 100 triệu đô-la), lợi nhuận gia tăng, các hệ thống và quy trình phát triển cho phép nó tuân thủ được Đạo luật Sarbanes-Oxley và các quy định pháp lý có liên quan được SEC xác nhận. Theo NVCA, các công ty mới khởi nghiệp được hỗ trợ bởi vốn đầu tư mạo hiểm được IPO thường có khoảng 10 năm hoạt động. Đạt được cột mốc tài chính quan trọng này và thành công “chỉ qua một đêm” là một hiện tượng rất hiếm trong thế giới khởi nghiệp. Ở công ty cũ của tôi, Open Market, chúng tôi đã may mắn khi IPO trong thời kỳ hoàng kim của thị trường vào năm 1996. Việc đó có vẻ khá dễ dàng đối với tôi. Công ty chỉ mới hoạt động được hai năm và không có các quy trình kinh doanh có hệ thống, ít khách hàng, doanh thu hạn chế và công nghệ còn mới. Tại bữa tiệc IPO của chúng tôi, một trong những nhà đầu tư lão làng khôn ngoan đã đặt tay lên vai tôi và cười. “Jeff,” ông ta nói, “chắc anh bạn không biết việc này hiếm có thế nào và chúng ta may mắn ra sao. Một điều không tưởng đã xảy ra.” Ông ta đã đúng. 13 năm sau, tôi vẫn chưa thể tham dự một bữa tiệc IPO nào nữa.
Ngay cả khi một công ty phát hành cổ phiếu ra công chúng thành công, thì IPO thường không mang lại lợi nhuận tối đa cho doanh nhân – điều đó không đồng nghĩa với một lối ra ngay lập tức cho họ hoặc thậm chí đó là một “sự kiện thanh khoản” lớn. Thay vì đó, IPO thường mang lại những thách thức và sự căng thẳng mới. Đột nhiên, các doanh nhân phải có trách nhiệm với các thành viên trong đội ngũ ngoài Hội đồng Quản trị. Đặc biệt, các cổ đông góp vốn của các công ty đại chúng có thể còn khó khăn hơn cả các nhà đầu tư mạo hiểm khó khăn nhất. Và cũng có những hạn chế nặng nề liên quan đến việc bán cổ phần của bạn với tư cách một người trong công ty hoặc một lãnh đạo.
Ví dụ, tôi nhớ rằng khi tôi thực hiện một bài thuyết trình trong vai trò Phó Giám đốc Marketing ở sự kiện đầu tiên chúng tôi tổ chức cho các nhà đầu tư chỉ sau khi chúng tôi phát hành cổ phiếu lần đầu ra công chúng tại Open Market. Một cổ đông đã đứng dậy và hỏi: “Nếu công ty của anh đang hoạt động rất tốt, triển vọng rất hứa hẹn, anh có thể lý giải cho chúng tôi biết lý do tại sao CEO của công ty lại bán 10 nghìn cổ phiếu vào tuần trước không?” Thôi chết! Các doanh nhân nên nhận thức được rằng một khi công ty phát hành cổ phiếu lần đầu ra công chúng, thì thông tin này được công bố công khai và dễ dàng tìm thấy trên Internet. Trong một cuộc họp các nhà đầu tư khác, sau bài phát biểu đến phần đông khán giả, tôi có một cuộc chất vấn ngắn “riêng tư”. Tối hôm đó, tôi bay về nhà và thấy một bản ghi chép cuộc chất vấn đó được đăng công khai trên mục tin vắn của Yahoo!. Sau hai trải nghiệm nhớ đời này, tôi đã tự nhủ: Đừng bao giờ trở thành một CEO của một công ty đại chúng. Nó không hề hấp dẫn như vẻ bề ngoài.



Các công ty mới khởi nghiệp được nhà đầu tư mạo hiểm hỗ trợ: Mặt hàng xuất khẩu lớn nhất của Mỹ 
Lịch sử nước Mỹ tràn ngập những câu chuyện về các doanh nhân lớn, những người giúp xây dựng đất nước và vị thế của nó trên thế giới. Ben Franklin – nhà phát minh, nhà triết học, chính khách và nhà văn – cũng là một doanh nhân vĩ đại đã kết hợp ứng dụng thực tế với bản năng thương mại. Thomas Edison tiếp nối truyền thống này trong suốt thế kỷ XIX, và cho đến ngày nay, là người nắm giữ số lượng bằng sáng chế nhiều nhất trong lịch sử nước Mỹ (mặc dù, bây giờ đang ở vị trí số hai với hơn 750 bằng sáng chế là Bob Langer, giáo sư của MIT, có thể vượt qua ông một ngày nào đó). Các doanh nhân hiện đại đã trở thành biểu tượng, như Bill Gates, Steve Jobs, Michael Dell, Jeff Bezos và những người khác, tiếp tục truyền cảm hứng cho các nhà doanh nghiệp trẻ trên toàn cầu để theo đuổi nghệ thuật này hết mức có thể.
Trong vài thập kỷ qua, ngành công nghiệp đầu tư mạo hiểm đã thúc đẩy tinh thần doanh nhân nhiều nhất có thể để nâng cao tỷ lệ đặt cược vào thành công. Bằng cách làm việc với các doanh nhân trong hàng loạt các ngành công nghiệp thông qua một số chu kỳ kinh doanh, các nhà đầu tư mạo hiểm cố gắng tìm ra công thức cho thành công trong kinh doanh và chia sẻ những bài học này cho thế hệ sau, những Franklin và Edison tương lai. Sau nhiều thập kỷ nỗ lực hoàn thiện các công thức và chuyển nó từ thế hệ các nhà đầu tư này sang thế hệ nhà đầu tư khác, họ đã bắt đầu “xuất khẩu” nó ra ngoài biên giới nước Mỹ. Trong 10 năm qua, các nhà đầu tư mạo hiểm từ Thung lũng Silicon và Boston đã bước lên máy bay chu du khắp châu Âu, châu Á, Trung Đông, và xa hơn nữa để thấm nhuần thương hiệu của các doanh nhân, tài trợ các quỹ đầu tư ở những khu vực này và xuất khẩu các công ty được xây dựng dựa trên những bài học và quan điểm của họ. Gần đây, các nhà đầu tư mạo hiểm địa phương đã bắt đầu bắt rễ phát triển đi lên.
Khi một người đi đến một số quốc gia này và đàm phán với các nhà đầu tư tại đây, các cuộc trao đổi diễn ra theo một mô tuýp rất quen thuộc. Chúng có thể dễ dàng diễn ra tại bất kỳ đâu ở Thung lũng Silicon hoặc ngoài Đại lộ 128. Các nhà đầu tư mạo hiểm bên ngoài Hoa Kỳ hoạt động với nhiều quy tắc tương tự và với cùng mục tiêu. Họ cũng huy động vốn từ các cổ đông góp vốn, nhiều người trong số đó bao gồm hoặc tương tự như các cổ đông góp vốn của Hoa Kỳ – những nguồn tài trợ, các quỹ hưu trí tương tự. Và họ cố gắng để đầu tư vào các doanh nhân xuất sắc, nhiều người được đào tạo tại Hoa Kỳ, và tìm kiếm khả năng thoái vốn dưới hình thức IPO (trên thị trường chứng khoán địa phương hoặc, hấp dẫn hơn, thị trường chứng khoán NASDAQ tại Mỹ), hoặc giao dịch kinh doanh (thường do các nhà lãnh đạo toàn cầu, như Microsoft, IBM, HP và Google dẫn dắt).
Khi các nền kinh tế ở Ấn Độ, Trung Quốc, Đông Nam Á, Đông Âu, và các khu vực khác trên thế giới phát triển, đồng thời cơ sở hạ tầng của họ có khả năng hỗ trợ cũng như duy trì các thị trường bản địa, chúng ta sẽ tiếp tục thấy sự tăng trưởng trong các ứng dụng của mô hình khởi nghiệp với sự hỗ trợ của vốn đầu tư mạo hiểm trên toàn thế giới. Nếu bạn là một người thông minh, đầy tham vọng và có sức trẻ, ví dụ ở Indonesia, tại sao bạn không cố gắng để tạo ra “eBay, Google, Amazon, Facebook của Indonesia.” Thực tế, có hàng ngàn doanh nhân ngay bây giờ đang cố gắng để bắt đầu các công ty như thế ở các nước phát triển và đang phát triển lớn. Nếu các doanh nghiệp trực tuyến có thể được tạo ra ở Mỹ mà không cần các thiết bị, khoa học tối tân, thì tại sao không phải là ở một nơi nào khác? Và nếu các nhà đầu tư được đào tạo hoặc chịu ảnh hưởng tại Mỹ sẵn sàng giúp đỡ, thì mọi chuyện sẽ khác. 
Trong các phần tiếp theo, tôi sẽ đưa ra một số ví dụ về những nhà đầu tư mạo hiểm ở Trung Quốc, Việt Nam và châu Âu cũng như mô tả sự nổi lên của các doanh nghiệp đầu tư mạo hiểm ở đó. Những ví dụ này không hoàn hảo. Chúng chỉ là một vài ví dụ về cách các doanh nghiệp mới thành lập đang diễn ra ở ngoài nước Mỹ như thế nào./.
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