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L a Europa. Cada cop més em-
prenedorsbusquen en aquesta font
de financament una sortida per als
seusprojectes. Yoav Leitersdorfera
conscient d’aixo perla seva propia
experiéncia comaemprenedoriva
decidir crear un fons de capital de
risc per financar projectes tecno-
logics. Encarano té en cartera cap
empresa catalana, peron‘’ha pogut
coneixer en el XIV Forum d’Inver-
si6 del Cidem, en qué va participar.

Com ha passat d’emprenedor a
inversor?

La idea que va sorgir va ser invertir
en tecnologiaijo diria que continuo
essent un emprenedor perqué és
una idea nova. Les qualitats neces-
saries per ser un inversor en aguest
camp s6n les mateixes que per ser
un emprenedor.

Que aporta a la seva tasca com
a inversor el fet d’haver estat
emprenedor?

Entene i puec avaluar millor els
emprenedors. [ també dir-los com
assolir els seus objectius perque he
estat en la seva posicio abans.

Comdetecten companyiesenles
quals invertir?

Pot ser que les mateixes compa-
nyies es posin en contacte amb el
nostre grup inversor. De contactes
que parteixen de la iniciativa de
l'empresaenrebo entrevintitrenta
per setmana. [ també en buscquem
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nosaltreg mateixos. Tenim una em-
presa india subcontractada que fa
recerca de totes les empreses de
nova creaci6 d’'Internet, telefonia
mobil i mitjans digitals d'Europai
Israel que no hagin estat financades
pel capital de risc de les quals es
parla en els bloes. Ells em passen
un informe i fem la seleccid.

Com avalueu les companyies?
Lanostra estratégia es basa en fu-
sions i adquisicions. Hiha unes cin-
quanta grans companyies amb les
quals cooperem que tenen interes
acomprar les empreses que tenim
en cartera. Quan fem la seleccid,
el factor clau és pensar quines els
podrien interessar.

I quines son?
Han de ser companyies exclusives

i solides, tenir un equip de gestio

fort, que sigui emprenedor pero sa-

‘terminiiobjectius més petits. Aixi

Els podem aportar coneixements
especialitzats, experiénciaiaccés
als mercatsi als clients. Aquestes
quaranta o cinquanta companyies
interessades en adquisicions també
poden ser els seus clients i socis.

Quantes empreses teniu en car-
tera?

Vam comencar aquest fons, el
primer d’'un seguit que hi hauré
en el futur, fa un any. L.a nostra
previsié és invertir entre deu i
catorze empreses en quatre anys.
Ja hem invertit en un parell i els
proxims mesos invertirem en un
parell més.

Quines dificultats tenen els
emprenedors i quines els inver-
sors?

Les mateixes. Com a emprenedor,
un té lobligacié de desenvolupar
productesrellevants, tenir accés al
mercat, obtenir ingressos i donar

sortidaal'empresa. Sén reptes que

continuo tenint com a inversor.

Quines s6n les perspectives per
al venture capitala Europa?

Hi ha espai per a estratégies d'in-
versid, perd no per crear grans
companyies com Skype o Google.
Les inversions estratégiques que
més valen la pena sén en compa-
nyies petites amb unasortidaa curt
més emprenedors tindran éxit iin-
vertiran en noves empreses. &



