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ПРЕДИСЛОВИЕ  
Что такое следующая большая вещь, которая преобразует индустрии, делает устаревшими существующие компании и меняет мир? Эта книга о людях, которые отвечают на эти вопросы за свой счет. Это венчурные капиталисты (VC), гении, стоящие за самыми инновационными организациями вокруг нас. Каждый день венчурные капиталисты ищут и находят инновационные идеи. И делают это с необычайным успехом. Они выявляют большие идеи и замечательные команды и помогают превратить их в Amazon, Apple, Google, Tesla, Netflix, Moderna или SpaceX. Венчурные капиталисты находят и финансируют будущее.  
Но эта книга не о том, как стать успешным венчурным инвестором. Это о том, как каждый руководитель — в любой сфере — может улучшить свою игру и помочь своей компании достичь новых высот, изучая опыт венчурных инвесторов, мастеров инноваций. Эта книга научит вас выявлять новые возможности, развивать правильные таланты, содействовать культуре инноваций и принимать обоснованные риски для достижения выдающегося роста. Как? Развивая и используя Венчурное Мышление.  
Венчурное Мышление — это новая ментальная модель, в которой неудача обязательна, должная осмотрительность повёрнута с ног на голову, инакомыслие поощряется, идеи отвергаются в бесчисленных числах в поисках единственного победителя, проекты закрываются, а временные горизонты расширяются.  
Мы, профессор Стэнфордского университета и технический руководитель, много лет изучали Венчурное Мышление и выявили способы его применения в организациях, которые хотят стремительно развиваться и обгонять конкуренцию. За последнее десятилетие мы разработали Девять Принципов Венчурного Мышления и создали Плейбук, чтобы ввести эти принципы в любую организацию.  
Мы написали эту книгу в Кремниевой долине, где звучит пульс инноваций, но она предназначена для людей далеко за пределами этого центра инноваций. Разрушительные инновации не знают границ и не должны ограничиваться венчурными фондами и компаниями с венчурным финансированием.  
Теперь самое время для вас использовать Венчурное Мышление, чтобы найти и профинансировать следующий прорыв, независимо от вашей отрасли или географии. В маленькой фабрике или офисной башне. В маркетинге или в цепочке поставок. Главное — это правильный менталитет. Венчурное Мышление.  
ВВЕДЕНИЕ  
Что такое Saasbee и почему это важно?  
Это был ноябрь 2012 года, и три венчурных капитала, Сачин Дешпанд, Патрик Эгген и Наградж Кашьяп, столкнулись с решением: Л должны ли они инвестировать 500 000 долларов в небольшой стартап под названием Saasbee?  
Ранее в этом году, через плодовитого ангела-инвестора Кремниевой долины Билла Тая, Кашьяп познакомился с основателем Saasbee, который обещал революционизировать видеоконференции в пост-PC эпоху. Название Saasbee произошло от SaaS, что означает "программное обеспечение как услуга", и трудолюбивого насекомого. Кашьяп возглавлял Qualcomm Ventures, инвестиционное подразделение крупного производителя полупроводников, которому было поручено вкладывать деньги в многообещающие стартапы. В штаб-квартире Qualcomm в Сан-Диего Кашьяп и его команда инвестировали в более чем 300 стартапов по всему миру. Однажды команда будет оценивать нанотехнологии в Корее; на следующий день они могут пытаться разобраться в бразильском программном стартапе. Кашьяп привык слышать необычные заявления об гарантированном успехе от каждого предпринимателя, которого он встречал. На этот раз было иначе?  
В 2012 году конкуренция на рынке видеосвязи уже была жестокой. WebEx, подразделение Cisco, крупного телекоммуникационного гиганта, был могучим игроком с миллионами зарегистрированных пользователей. Skype был куплен Microsoft в предыдущем году. Google работал над улучшением функции Hangout в Google Plus. Веб-сервис GoToMeeting недавно расширился, чтобы принять большие аудитории. И появились такие стартапы, как хорошо финансируемые BlueJeans Network и Fuzebox.  
Основатель Saasbee утверждал, что его маленький стартап успешно превзойдет всех, даже WebEx. Но на ноябрь 2012 года Saasbee не имел ни одного платящего клиента. Кроме того, был 2012 год, и люди предпочитали встречи лицом к лицу или просто купить телефон.  
Основатель Saasbee, инженер китайского происхождения с неидеальным английским, переехал в Кремниевую долину двенадцать лет назад. После его прибытия в США, WebEx нанял его, и он остался, когда Cisco приобрела компанию в 2007 году. Однако он покинул Cisco после того, как руководство отклонило его предложение разработать инструмент для видеоконференций, подходящий для смартфонов.  
Был ли Saasbee таким хорошим, как утверждал основатель? Чтобы узнать больше, Кашьяп обратился к своему коллеге Сачину Дешпанд. "Можешь разобраться в этом?" — сказал он. "Ты наш видеочеловек. Посмотри хорошенько." Дешпанд соучредил стартап, подобный TikTok, который Qualcomm приобрел в 2010 году, и он потратил много времени и сил на изучение быстро развивающегося видеопространства, что было ему очень близко.  
"Я влюбился после первого звонка с основателем," - сказал Дешпанд в интервью. Он прилетел в район залива Сан-Франциско, чтобы встретиться с основателем через два дня после звонка. С его опытом в видеопространстве Дешпанд мог видеть, как Saasbee отличается от конкурентов. Видеосвязь — это самое сложное приложение, которое можно запустить через мобильный интерфейс, и тем не менее, когда он нажал кнопку, видео поток был четким и без каких-либо перерывов или задержек. Затем Дешпанд переключился на свой телефон, и вуаля — изображение было меньше, но было такое же качество, как и на его ноутбуке. Продукт работал замечательно. Пораженный глубоко продуманными знаниями основателя о рынке видеоконференций, Дешпанд вернулся в Сан-Диего. "Это нечто особенное," - сказал он Кашьяпу. "Мы должны вложить 5 миллионов долларов в Saasbee."  
В этой встрече Дешпанду также сопутствовал его коллега Патрик Эгген. Профессионал в области гуманитарных наук с отсутствием знаний о финансах, Эгген прошел через "огненное крещение", работая 100 часов в неделю в крупном инвестиционном банке в Лондоне. После этого он вернулся в школу за MBA. Большинство его собеседований проходили с хедж-фондами и классическими инвестиционными управляющими компаниями. Затем его пригласили стать младшим членом команды в Qualcomm Ventures, где он стал тем, кого Дешпанд назвал для нас "гением в области финансирования стартапов".  
Qualcomm находилась в Сан-Диего, но в 2010 году Эгген переехал в Кремниевую долину, где он быстро стал "наркоманом сделок", источая стартапы для проверки своих коллег. Эгген был впечатлен одержимостью основателя Saasbee построением выдающегося продукта. После их второй встречи в кафе Philz в центре Сан-Франциско Эгген подумал, что основатель Saasbee тоже неплохой продавец. "Какой технический виртуоз с природным даром продаж," - воскликнул Эгген несколькими годами позже.  
В начале октября 2012 года Кашьяп и команда прилетели из Сан-Диего в офис Qualcomm в Кремниевой долине, чтобы встретиться с шестью стартапами за один день, среди которых был и Saasbee. По словам некоторых участников, когда демонстрация была на подходе, подключение не сработало. Основатель сказал: "Эй, я просто за углом." Так они все пошли в маленький офис Saasbee, где безупречная демонстрация на многих устройствах заставила Кашьяпа немедленно осознать, что потенциальный рынок может быть огромным.  
Теперь все трое настаивали на том, чтобы Qualcomm Ventures стал основным инвестором Saasbee с значительным обязательством не менее 3 миллионов долларов. В течение недели Дешпанд и Кашьяп представили эту возможность остальной команде венчурного капитала, ее инвестиционному комитету. Не было других желающих. Каждый другой участник команды почувствовал дискомфорт, инвестируя в Saasbee. Кашьяп, Дешпанд и Эгген были разочарованы, но не удивлены сомнениями своих коллег. Они увидели слишком много неопределенности и множество тревожных сигналов. Видеозвонков на уже переполненного рынка было много, но Saasbee пытался сосредоточить свои усилия на маленьких компаниях, что было сложным рынком. Техническое различие от других игроков было не так явно. Неоднозначные знания основателя английским отвлекали. А предложенная оценка в 20 миллионов долларов казалась слишком высокой для стартапа с одним основателем, командой инженеров из Китая и ни одного клиента. Скептицизм подтверждал тот фактический момент, что как минимум восемь других венчурных компаний отказались от финансирования Saasbee. Почему? У них всех были дорогие комнаты Cisco TelePresence с высокоскоростным интернетом в офисах. Если у вас есть личный водитель, легко недооценить потенциал Uber.  
Отказ стал бы концом истории — если бы не одна особенность операций Qualcomm Ventures: для нетрадиционных сделок этого типа существовал альтернативный путь. В 2010 году был создан фонд на ранней стадии для меньших и часто рискованных инвестиций. "Конечно, это не было юридически полноценным фондом," — Говорил Кашьяп, вспоминая несколько лет спустя, "но концептуально это было". Основная идея заключалась в том, чтобы инвестировать небольшие суммы денег с высокой скоростью без особой бюрократии. Эгген возглавлял этот фонд на ранней стадии и поэтому был уполномочен самостоятельно делать инвестиции до 500 000 долларов с предодобренного капитала. Конечно, эта свобода приходила с большей ответственностью в случае неудачи его выбранного инвестиции.  
Таким образом, у них троих был тайный способ провести нестандартную сделку. Они могли вложить 500 000 долларов средств Qualcomm в Saasbee, несмотря на оппозицию всей остальной команды. Но стоил ли риск?  
В результате Кашьяп и Эгген сделали ставку при поддержке Дешпанда. Это оказалось, безусловно, лучшей инвестицией, доллар за долларом, в истории Qualcomm Ventures, и это помогло изменить повседневные занятия миллионов людей по всему миру. Вы, вероятно, один из них.  
Вот почему вы не слышали о Saasbee  
Вы знаете эту компанию по видеосвязи, но под другим именем. Она была изначально основана как Saasbee в 2011 году, но к моменту, когда Qualcomm приняла участие в конце 2012 года, основатель компании, Эрик Юань, изменил имя на Zoom Video Communications.  
Да, именно этот Zoom. Zoom, который помог миллионам из нас справиться с серыми днями блокировки COVID-19. Zoom, который — благодаря трио проницательных инвесторов — владел 2 процента акций, когда он вышел на публичный рынок в 2019 году с оценкой более 9 миллиардов долларов и в какой-то момент достиг рыночной капитализации более 150 миллиардов долларов в 2020 году.  
Zoom с тех пор считается одной из величайших инноваций современности. Основатель Эрик Юань стал прославленным как необычайно амбициозный, дальновидный и прогрессивный предприниматель. Как мог Zoom, молодой участник с очень скромным бюджетом и рабочей силой, достичь серии революционных достижений в области видеосвязи? Как он мог конкурировать с гигантами, такими как Cisco, Microsoft и Google, с их огромными бюджетами и сотнями талантливых инженеров? Как уникален рассказ Zoom по сравнению с другими успешными инновационными компаниями? Чем они отличаются? Венчурные капиталисты Qualcomm просто повезло?  
Zoom был действительно ошеломляющим успехом, но он не единственный. Скорее, это одна из множества революционных молодых компаний, которые достигли стратосферных высот и существенно изменили мир за последние пятьдесят лет. Подумайте о Apple, Cisco, Facebook, Google, Netflix, Amazon, Uber, Tesla, SpaceX — или подумайте о трех других инвестициях Qualcomm, Noom, Cruise и Ring. Что Zoom сделал для того, как люди взаимодействуют и общаются онлайн, то же самое сделали эти и многие другие компании в других областях, разрушая и революционизируя индустрии и традиции по всему миру. Без сомнения, многие более замечательные компании на подходе — компании, о которых никто еще не слышал, но которые уже были начаты в чьем-то гараже или спальне.  
Все эти теперь уже известные истории успеха имеют нечто общее. Все это частные компании, созданные небольшими предпринимательскими командами. Все они довольно недавние. Apple, самая старая из упомянутых компаний, была основана в 1976 году. И многие из них находились в или были связаны с Кремниевой долиной в Калифорнии в самый критический момент своего раннего роста.  
Однако самым важным аспектом развития этих компаний является то, как они финансировались. В общем, предприниматели имеют отличные идеи и недостаточную сумму денег для их реализации. Эрик Юань — хороший пример. Когда Юань основал то, что стало Zoom, он отнюдь не был бедным человеком. Но для создания продукта, который мог бы выжить на переполненном рынке, не говоря уже о действенном конкуренте для WebEx от Cisco, ему нужно было привлечь гораздо больше средств, чем его личное состояние. Это проще сказать, чем сделать.  
Финансовая система предлагает множество вариантов для компаний, ищущих капитал. Некоторые компании привлекают капитал на публичных рынках, но фондовый рынок предпочитает более зрелые компании с существующими денежными потоками и разумными ожиданиями будущей прибыли. У Zoom этого всего не было, когда Дешпанд и Эгген впервые встретились с Эриком Юаном. На самом деле, Zoom не получил своего первого платящего клиента, Стэнфордские непрерывные исследования, подразделение Стэнфордского университета, до декабря 2012 года — и этот контракт стоил всего 2000 долларов. Со столь незначительными доходами (или их отсутствием) трудно пройти через проверку запаха многих инвесторов. Компании постоянно привлекают задолженности у банков и долговых рынков, конечно, — и если бы вы, как кредитный офицер банка, были готовы подписать кредит Zoom, ваш начальник уволил бы вас на месте. И ваш начальник поступил бы разумно. У Zoom в тот момент не было выручки, но также не было залога на случай банкротства. Банки просто не могут выдавать кредиты таким компаниям без действенных физических активов, доходов или гарантий. Другие компании получают гранты, и многие обращаются за начальным капиталом к семье, друзьям и индивидуальным инвесторам (это известные как "ангелы-инвесторы" по веской причине), как это делал Zoom в 2011 году. Однако эти средства недостаточны для финансирования компаний на этапе масштабирования.  
В кратком содержании, лишь очень немногие люди имели бы как доступный капитал, так и смелость поставить на Zoom в 2012 году. Но один тип инвестора это сделал.  
Венчурный капитал  
После того как Эгген согласовал сделку на 500 000 долларов от имени Qualcomm Ventures, в 2014 году другая компания из Кремниевой долины, Emergence Capital, инвестировала 20 миллионов долларов в Zoom. Два года спустя, когда Zoom стал заметным, но еще не рентабельным, Sequoia Capital и другие инвестировали еще 115 миллионов долларов.  
Qualcomm Ventures, Emergence Capital и Sequoia Capital являются венчурными капиталами, или VC, фондами. До недавнего времени VC в основном работали за пределами поля зрения. Относительно небольшие по сумме денежных вложений по сравнению с огромным размером всей финансовой системы, они в подавляющем большинстве находятся в Калифорнии, в основном в Кремниевой долине. Они специализируются на инвестировании в маленькие, молодые, предпринимательские компании. Они не являются известными именами.  
Чтобы дать представление, в 2014 году, когда они инвестировали в Zoom, Emergence управлял менее чем 600 миллионами долларов капитала. Sequoia, один из крупнейших VC на рынке, инвестировал в Zoom из фонда размером около 2 миллиардов долларов. Для сравнения, Vanguard, семейство взаимных фондов, управляло более 2 триллионами долларов активов в 2012 году, или приблизительно в 800 раз больше, чем сумма фондів Emergence и Sequoia вместе взятых. До десятилетия назад многие профессионалы и инвесторы едва ли слышали о венчурных фондах, нишевом секторе, скрытом далеко от финансовых центров мира.  
Тем не менее, венчурные инвесторы делают компании такими, как Zoom, Uber и SpaceX, возможными. Они инвестируют ранние деньги в кажущиеся безумными идеи, и иногда эти идеи с успехом осуществляются, как это сделали VC, поддерживающие Google, Cisco, Facebook, Netflix, Amazon, Tesla и большинство других ярких американских историй успеха последних десятилетий. Более того, венчурный капитал теперь является глобальным феноменом. Он дал возможность таким компаниям, как Canva и Atlassian в Австралии, Alibaba и Tencent в Китае, Shopee в Сингапуре, Mercado Libre в Аргентине и Gojek в Индонезии. VC находят и финансируют стартапы, о которых никто не знает и часто
 

