“COmo conseqguir
financiacidn para la creacion
de mi empresa”

. Talleres formatives

2, 3 4 'cle 'se-pﬁem’{are de 2015

ADE FORM
L::I:;;.I Eulu..lFl.ﬂ-I"Eﬂ. - C F R centro de
l= ndio Sociad Europea

OURENSE [OMMacion e recursos




Rosa Mary Cardeso Trillo

646 181 638

@ rosacardetri27 @gmail.com

, @ Rosacardeso




Hola, me llamo... y me dedico...




iCudl es tu... Para que?
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« Curiosidad o interés sobre
el tema

*Aplicar los conocimientos
adquiridos en mi trabajo
Me dan créditos

* Tengo internet gratis

e Me libro de los nifhos

* No tenia nada mejor que
hacer
* Otros
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éCuil es tu... Objetivo?
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No es café con
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Como cada proyeto es diferente...
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Punto de partida

Importante papel
pymes en

egeneracion del

ajido productivo
+ creacion de

» empleo



Punto de partida
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Pero ....
¢Qué pasaba a la hora de solicitar

financiacion? &D
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Algunas consideraciones
previas

Los Bancos han cerrado el
grifo

Problemas de acceso a la
financiacion

1 Se fijan mas en la
aportacion de garantias que
en la viabilidad del proyecto
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TURGENTES NAUGAS...




Algunas consideraciones
previas

Distintas
necesidades de
financiacion
segun las
distintas etapas



..cual es el ciclo de vida de una star-up?

Madurez

Ingresos

Tiempo




..cual es calendario de financiacion de una
star-up?

Ingresos

Punto de equilibrio

Valle de la muerte Tiempo

Venture Capital



Algunas consideraciones
previas

QOMétodos de financiacién
tradicionales no son
efectivos

dGran desconocimiento
instrumentos de
financiacion (tradicionales
como alternativos)



Algunas consideraciones
previas

ivaciones



Dos tipos de inversor

El que busca RENTABILIDAD ECONOMICA

El g
\SABILIDAD SOCIAL
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Crea tu propio GPS...
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“¢Me podrias indicar hacia
donde tengo que ir desde
aqui?”

pregunta Alicia.

”Eso depende de a donde
quieras llegar” responde el
gato.

“A mi no me importa
demasiado a donde”

“En ese caso, da igual el
camino (...)“

Lewis Carrol.
Alicia en el Pais de las Maravillas.
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Plan de negocio

Es la expresion concreta y ordenada
de las expectativas futuras de un
proyecto de inversion o una empresa
en su conjunto, sea nueva o en
funcionamiento.

Facilita al emprendedor el conocimiento
suficientemente amplio, profundo y
objetivo del proyecto que pretende
poner en marcha.
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Plan de negocio

Sirve para valorar la
oportunidad del posible
proyecto o negocio y su
viabilidad economica
financiera.

Evita fiebre del
\ emprendedor
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era visionglie
““Rienén los posibles
financiadores




Plan de negocio

OAnticipar en el tiempo la evolucion de las
posibles estrategias a llevar a cabo y las
consecuencias de las mismas.

UElemento de control a posteriori.

0 Medio de comunicacion a potenciales
interesados: elaboracion segin el
Qestinatario.

Tres documentos:

O Plan de negocio en si mismo
0 Resumen ejecutivo
O Presentacion en formato muy visual

(&




Plan de negocio

é¢Como tiene que ser?

Develop ﬂ\na\yze Stiategy

Sé6lo con un Plan de Negocio

COHERENTE y ATRACTIVO

podremos conseguir financiacion.

Debe ser coherente, sélido, en
todos los casos y atractivo para el
destinatario al que lo dirijamos
(cada uno de ellos tiene sus
motivaciones para invertir), si
queremos que sea eficaz.




Plan de negocio

é¢Como tiene que ser?

(ot Workng )
Business Plan El Business Plan debe transmitir:
ch\Je\oP HAﬂa\y,_eHgmﬂ [ La Inversion a poner en juego

y su Financiacion.

[ Un Estudio de Mercado.
La estrategia que se seguira:
Marketing, Comercializacion,
Nuevas Tecnologias, ...

[ Los Resultados Financieros
gue se conseguiran en tres o
cinco anos (Plan Financiero).

Finances Cimpetition

Matkets




Plan de negocio

é¢Como tiene que ser?

CASH FLOW Is KING

1% I parametro del Plan
' lero que garantizara la

| * ABILIDAD o el
| ._3 OLSO de la Inversion.






Resumen ejecutivo

S L e )
Documento pre para entregar a cualquier personsz

ngtl ~ , que refleja los aspectos.ima <
|mportantes dela empresa o ;),1 _

Forma parte de la document #eindible y basica
un empre e& ISQ »‘"’*’-’"-': financiacion.
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TENER UNOS OBJETIVOS. ..~ "% N

EDE SER EL UNEICO DOCUNIENTO.,..QUE

POR Lo QUE DEBE SER:

- ATRACTIVO - ORGANIZARQes 1 GT[IM(FTY:T
UNAYNIAEPN- COHERENTE CON EL CANVAS Y EL PLAN
ClO - COHERENTE CON LA EMPRESA




Resumen ejecutivo

Debe dar respuesta a....
I

-iPara qu\adoﬂla empresa/proy
-¢é Que-problea resuelve? o
-¢ Que vende nuestra empresa? /. |
- &'En ques d ere \ ,__J.. I'demas?
-é Hay oportuf de negocto?
-é Donde yeomo?.. - v B R
¢ En que punte,,est‘a eIprdducto y I:a empresa?

enes da"tﬂs que Ie demuestren’




Resumen ejecutivo

Debe dar respuesta a....
"

-é Cuando empiezas a-facturar y cuanto?
) Esescalable Y

-¢Como asa hacer?

F

__-.,.1
A

Qué estas busca ndo‘:’
Qué arlas con. eIlo cuando Io obtehgais‘? :
Porqué debo mvertIr en vuestro proyecto?

=
s’

-¢ En cuanto / -
-¢ Qwen o\ Qo?
{ Qué apo or .. n B




Resumen ejecutivo

PROPUESTA DE VALOR Y VENTAJA COMPETITIVA
*QUE PROBLEMA RESUELVE «COMO LO RESUELVE
*Y EN QUE ES DIFERENTE

MERCADO Y PUBLICO OBJETIVO
*EN QUE SECTOR OPERA «CUALES SON SUS CONDICIONANTES
*QUE CLIENTES HAY Y A CUALES PODEMOS LLEGAR, COMO

MOMENTO DEL PRODUCTO
*EN QUE NIVEL DE DESARROLLO NOS ENCONTRAMOS «EN QUE
MOMENTO ESTA EL PRODUCTO eA FUTURO, PREVISIONES

EQUIPO
*QUIENES SON QUE SABEN HACER QUE HACEN
«QUE APORTAN AL PROYECTO

FINANZAS. NECESIDADES DE CAPITAL Y RENTABILIDAD
*EN QUE VAMOS A EMPLEAR EL CAPITAL QUE SE BUSCA
*RENTABILIDAD ESPERADA

HITOS Y CRONOGRAMA
*QUE HEMOS HECHO «QUE VAMOS A HACER eCuando lo vamos
a hacer ESCENARIO DE SALIDA. Tu decides.



¢Qué evaltan los inversores?




¢Qué evaluan?

elo de negocio

Describe las
bases sobre las
que una empresa
crea, proporciona
y capta valor.



¢Queé evaluan?
EVALUAN EL MODELO DE NEGOCIO.

- PLAN DE NEGOCIO

- PLAN FINANCIERO

- DATOS DE MERCADO

-DOCUMENTACION COMERCIAL

- TEST DE MERCADO

-DOCUMENTACION DE APOYO. ESTUDIOS DE
MERCADO, ENCUESTAS, CASOS DE EXITO

- RECOMENDACIONES

- ACUERDOS COMERCIALES

- PATENTES...




El modelo Canvas
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Actividades
Socios — Segmentos
| - . de clientes
ropuestas
== 5, ‘ de valor
e
I—lh:urs.ni Canales
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/_f: Estructura de costes || Fuente de ingresos [ _ r




El modelo Canvas

Ejemplo: Tele Huerta S.L

= En esta presentacion podras recorrer los 9 bloques del Modelo de Negocio de Canvas.

= En cada blogue encontraras unas reflexiones para gque analices y decidas sobre tu negocio,
ideas y conceptos generales ¥y un ejemplo

o Ejemplo

/} Reflexiones

o = Preguntas Cx

Tele Huerta S.L

i Es una empresa de servicios gue tiene comao
— objetivo disefiar y planificar huertos llave en
mano telegestionados, gue se comercializan
como una actividad de ocio para familias y
empresas en la zona de Madrid.

=] Ideas Muestros huertos estan disefiados llave en

mano, planificamos el cultivo, automatizamos
trabajos con el fin de disminuir desplazamientos
para su cuidado y ofrecemos un servicio de
atencion al cliente para consultas e incidencias.

= Conceptos
= Acciones
= QOpciones

Contara con una web gue fomenta la
interaccidn entre los clientes, con un blog de
noticias sobre cultivos, alimentacian y
tecnologia.



Propuesta de Valor ™

E‘ f;d £as:

El modelo Canvas

4

¢Que valor entregamos al cliente?

¢Cual de los problemas de nuestro cliente estamos
solucionando?

¢ Qué necesidad estamos satisfaciendo?

Piensa en la suma de beneficios que la empresa ofrece a sus clientes,

mas que en los productos o servicios que ofreceras
. Define propuestas de valor diferentes para cada segmento
. Algunos elementos que crean valor para el cliente

o]

OO 0000

Novedad: relacionado con tecnologia

Mejoras en el producto o en la prestacion de servicios
Customizar

Ayudar al cliente a realizar un trabajo

Diseno

Marca

Precio

G

ropuesia de Valor

»

Ocio en familia al aire
libre

Facil gestion de
huertos , con menos
desplazamientos




El modelo Canvas

o ¢Pars quigén estamos creando valor? €
..
7 o A0uién son nuestros clientes mas importantes? .,
— Vel
Clienta
ldeas: i
Eap O Famillias con ronas
. Detfing uno o varlos segmentos de clentes a jos gue nos cultivables de Madrid
dirigimos. Para cada segmenio idontificamos
o Mieceshdades distintas Emprosas do
(=] Diferentes conales di distribuckdn harticullura
=  Diferentes tinos de ralacidn
=  Difersntes margenes de bensficios
o Caracteristicas de la oferta por las goe estan dispuesios a pagar
o Tipos die segmentacion

(2] fass morkel: o todo & mercado
s} Michos



Relacion con el cliente

g ldeas:

o

El modelo Canvas

i

v

¢Qué tipo de relacién queremos establecer y
mantener nuestro cliente?

¢ Como de costoso es?

¢Como de integrado esta con el resto de nuestro
modelo de negocio?

= Tipos de relaciones que se pueden establecer con el
cliente:

O

o
O
O

(oo}

Relacion personal: relaciones humanas
Relacion personal dedicada: KAM
Self-services: el cliente se sirve sélo

Servicios automatizados: relacion con grabaciones,
maquinas

Communities: los clientes se relacionan entre ellos
Co-creacion

Relacion con el cliente

-

Relacion personal - se
mantiene en el tiempo

Red social - web




El modelo Canvas

Canales ~ 27

W

4 o ¢Por qué canales prefieren mis clientes ser
contactados?

¢Como estamos contactando con ellos ahora?
¢Cual es el canal que mejor funciona?

¢Cual es el mas eficiente-costes?

-
0 0 0 @

éComo los integramos con la rutina de los
clientes?

E} Ideas:

Describe como comunica y llegar al segmento de clientes
para entregarles la propuesta de valor. Los interfaces con
el cliente:

Comunicacién , Distribucion y Canales de venta

. Funciones

o Ayudar al cliente a que tome conciencia sobre nuestra
propuesta de valor

o Ayudar al cliente a evaluar la propuesta de valor
Facilitamos qué compre
© Servicio post-venta

o



El modelo Canvas

&

Ingresos

J o ¢Por que propuesta de valor estan realmente
dispuestos a pagar nuestros cliente ?

o ¢Por qué estan pagando actualmente? e HE Puerta.
- o ¢Como estan pagando actualmente? K%r_ -
o ¢Como preferirian pagar? ' uentes de ingresos
o ¢Cual es el porcentaje de cada linea de ingreso ’
respecto a los ingresos totales?
Disefio Huertos
Idens:
E" Hepresenta el ingreso de dinero por cada segmento de clientes Servicio post-venta
o Dos Lipos de ingnesos
& Pago dé una vei Suministros
o Fagos recurrentes y pagos por servickos post-venta
o Diferentes maneras de generar ingresos, que thenen diferentes mecanismos de fijar el precio -
a Wity cie obvertot oo b Aﬂumiﬂtﬁm
(-1 Paro por Lo o un serace; Bamaday de teldfonn, botel
o Pago pod Sumcripobne grnnaess |
o Préstamo, renting, leasuing: uso de obeto por un perooo de tempo
a Lso die lecerclia
o Sereiio dr Inber medicadn
[-] Anunolamirt
. Hay dos tipos de mecanismos para fijar el precio
o Precis fijon: lista, caracteriviicas de by ofera, por wepmento de mercade

o Priecion demdersc oLy Regociscitn, whemty, veelkd, mercacdn



El modelo Canvas

Actividades clave .;.-’i_-_...
—
4 o ¢Que actividades clave se requieren realizar para

poder hacer nuestra propuesta de valor?

o {Que actividades clave requieren nuestros
canales de distribucion?

—
o ¢Que actividades clave requiere la relacion con el
cliente?
o ¢Qué actividades clave requiere las fuentes de
ingreso?
Elldeas:

Describe las actividades mas importantes que debe
realizar la empresa para que su modelo de negocio
funcione
Tipos:
o Producir
Atender cliente
Solucionar problemas
Plataforma/ Network

O 00

Actividades clave

»

Disefio y ejecucion
llave en mano huertos

Gestidn de web

Punto de Atencidn al
cliente




El modelo Canvas

Recursos clave ¢

r o ¢Que recursos clave requiere nuestra propuesta
de valor?
o ¢Quée recursos clave requieren nuestros canales
) de distribucion?
o ¢Que recursos clave requiere la relacion con el Recursos clave
cliente?
o ¢Que recursos clave requiere las fuentes de ’
ingreso? Pufflas profesionales
B ldeas: Web interactiva
= Describe los activos mas importantes que son Locil
necesarios para que su negocio funcione. Pueden ser
propios, alquilados o comprados a otros. B e
= Tipos de recursos
o Fisicos

o Intelectuales: marcas, patentes, know-how
o Humanos: perfiles profesionales
o Financieros



El modelo Canvas

o ¢Quiénes son nuestros socios clave?

0

¢Quiénes son nuestros proveedores clave?

< o ¢Cuales son los recursos claves que estamos
adquiriendo de los socios?
o ¢Cuales son las actividades clave que hacen los
socios?
a_ldeai:

Describe el network de proveedores y socios que hace que el modelo
de negocio funcione. Para optimizar su negocio, reducir riesgos y
adquirir recursos clave.
Tipos de relaciones:

o Alilanzas estratégicas entre no competidores

=] Alianzas con competidores

=] Joint-ventures: poner en marcha nuevos Negocios

o Allanzas con provesdores para asegurar activos
Tres motivaciones para crear relaciones:

o Optimizar economias de escala
o Reducrr riesgos @ incertidumbre
= Adguirir un particular acthvo o recurso

Socios clave

-

Proveedor
tecnolégico: sensores,
dispositivos

Punto atencion
cliente: Helpdesk




El modelo Canvas

Costes & 4

o
-
4 =4
-
o ¢Cuadles son los costes mas importantes de
nuestro modelo de negocio? (‘ﬁ?.\;.\
- o ¢Cuales son los recursos clave mas caros? N
_ _ — )
o ¢Cuales son las actividades clave mas caras? Costes
Sueldos y comisiones
a Ideas: Alquiler | i
- Describe todo el coste en el que incurre la empresa para desarroliar su
modelo de negocio. icelic
) 210 de negoci - D y
Dos modelos de estructura de coste: manteniiantc Wl

o Costdriven: se centra en disminuir costes en donde sea posible,
autommatizando, simplificando, etc. (Ryanaire)

o Value driven: se centran en crear valor al cliente (hotel e lujo)
= Caracteristicas de la estructura de costes:
o  Costesfijos
Costes vanables
Economias de escala
Economias de alcance

00



El modelo Canvas

Modelo de Negocio — Tele Huerta S.L.
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¢Queé evaluan?

EVALUAN EL CONOCIMIENTO DEL
MERCADO

: QUE PROBLEMA RESUELVE>

HAY MERCADO

-TIENE DINERO

-VENTAJA COMPETITIVA FRENTE COMPETENCIA
-QUE MERCADO

-HAY INTERES

- ESTAVALIDADO?

-POSICIONAMIENTO DE LA EMPRESA




Primero posicionate

LA PERCEPCION

QUE SE TIENE DE LA EMPRESA, DEL PROYECTO,

POR PARTE DE LOS INVERSORES DEL ENTORNO




¢Quée es posicionarse?

ACCION

Posicionar.
Accién intencionada de colocarnos en un lugar
preferente en mente de nuestro cliente
Elegir/detectar

Potenciar [ poner en valor

Comunicar

LA DIFERENCIA QUE GENERA PREFERENCIA



¢ Cual eliges?

AR




¢Y ahora?




0 segundo infogige
delficcer todas asp@ '

I'
]
[



APRENDE A

amara

St gz e Connpaoztela

O

UNION EUROPEA
FONDO
EUROPEO DE
DESARROLLO
REGIONAL

"Una manera de hacer Europa”

a ciarte
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w*

. . . « DESARROLLO
St gz e Connpaoztela ko, REGIONAL

Porqué surge

nciarte

APRENDE A

~ =
o

Q)

"Una manera de hacer Europa”

El proyecto surge para cubrir estas necesidades: Pérdida de

oportunidades
para
financiarse

Cultura
financiera
reducida

No existe
“Ventanilla
para la
financiacion”

“Caos
informativo”

A la vista de estos problemas, las Camaras han adoptado
distintas iniciativas, y ahora pone en marcha, con
fondos FEDER, este programa.

59



UNION EUROPEA
FONDO

amara

St gz e Connpaoztela

EUROPEO DE
DESARROLLO
REGIONAL

"Una manera de hacer Europa”

/ 4

¢Que es?

iInanciarte

com

APRENDE A




Ca

alndrd

g e Gl

inanciarte

com

APRENDE A

Primera plataforma integral 2.0 que
ofrece servicios de busqueda de

financiacion y consultoria para PYME,
Auténomos y Emprendedores.



-2 UNION EUROPEA
o) o FONDO < et et
* * EUROPEO DE [=]
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¢Que nos
vamos a
encontrar?



” UNION EUROPEA < ° °
OOOOO .u
amara Uinanciarte
Saatinge de Conpeanels [ T :;: com

"Una manera de hacer Europa”

Un espacio con informacion clara, actualizada,
depurada y con un lenguaje sencillo sobre todas las
posibilidades de financiacion existentes en el
mercado financiero.

Herramientas de gestidn, guias explicativas, guias
multimedia y autodiagnosticos econdmicos y
financieros, para mejorar de las capacidades
financieras de los usuarios.

Consultoria y asesoramiento personalizadqQg
objetivo de ayudar a conseguir la financiaci
realizando tareas de acompanamiento y ge
un papel de interlocucion entre la entidad
financiadora y el emprendedor/a.



amara

St gz e Connpaoztela

UNION EUROPEA

FONDO
EUROPEO DE
DESARROLLO
REGIONAL

"Una manera de hacer Europa”

Home

nciarte

APRENDE A
) -
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ﬁi anciarte
com

v INICID  ~ Tiposdefinandadén v Herramientas de finandadén  Blog

e

Ayudas Piblicas Financiacion Privada
Conoce todas 1es oporfunidades de
financiacicn cfertadas por las
administraciones publicas, incluidas las
ayudas de la Union Europes.

Mgs INFC

Aocede a tndos los productos bencarios

para pymes
Conoce los fondos de capital riesgo v
las redes de angeles financiems.

Mas INFO

Todo el dinero e

iMecesilas ayuda?
Tz respondeimins en 24 Horas

Pal.

.

El mayor buscador de financiacion

Herramientas de Financiacion

Herremientas, diagnosticos, guiss y
simuladores que le permitiran
diagnosticar y mejorar I gestion
financiera de v empresa.

Més INFO

Camaras

9

-

iTienes una idea de Proyecto?

Aprende s financiarts analizs tu idea y te
orients para gque encuentres las mejores
fuentes de financiacitn para su puesta
en marchs.

Mas INFO




UNION EUROPEA
FONDO
EUROPEO DE
DESARROLLO
REGIONAL
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ﬁi anciarte
com

APRENDE A

"Una manera de hacer Europa”

Informacion sobre financiacion
publica y privada

Ayudas y Subvenciones Publicas Financiacion privada

* Productos bancarios
* Capital riesgo
*Business Angels

* Crowlending
eGarantia Reciproca

Bolsa de ayudas publicas
La plataforma permite

busquedas personalizadas y
asesoramiento técnico




UNION EUROPEA
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"Una manera de hacer Europa”

Autodiagnosticos
AN, 4
Analisis econémico y financiero Evaluacion del riesgo bancario
(ANFI1) (ERBA)

Permite que las pymes puedan
prepararse mejor para cumplir
los requisitos que
probablemente le vayan a exigir
los bancos.

Oportunidades de financiacion
(OF1)

Se obtiene un informe
personalizado de la salud
financiera y contable de tu

negocio.

Dossier Bancario

Prepara toda la documentacion
necesaria para solicitar

Se obtiene un informe individual de
todas las oportunidades de

financiacion a tu entidad
bancaria

financiacion para tu empresa o idea
de negocio
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Autodiagnosticos

Consulta Basica Analisis Basico de Proyecto Analisis de Elegibilidad

Permite rea.lizar Permite conocer todas Permite conocer si un
consultas simples acerca las vias de financiacion proyecto es apto para

de la informacion del existentes paraun alguna de las ayudas

web ydel usodela determinado proyecto publicadas en la web
misma
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or elegir la
2 financiacion
adecuada




Factores a tener en cuenta

v'Cantidad maxima a financiar

v'Plazo de amortizacién

v'Existencia o no de un periodo de carencia
v'Coste (tipo de interés, comisiones y otros
gastos asociados :formalizacidn, cancelacién)
v'Periodo de tramitacidn

v'Riesgo: probabilidad de devolucién de los
fondos obtenidos en plazo y consecuencias
v’ Garantias exigidas (real, personal...)
v'Variabilidad de la ganancia o de los flujos
de renta obtenidos ( si la inversidon necesita n
afos para producir renta sera necesario una
fuente de financiacion que se ajuste)

v'Otras circunstancias, tales como
estructura, forma juridica y dimension de la
empresa, su situacion, politica y estructura
de personal, etc.




12 Opcion: capitalizar la
prestacion por desempleo




22 Opcion financiarse con
recursos propios o las 3F




Segun necesidades de
capital y tiempo devolucion

lHHHId.’tﬂH de capital

Riesgo: ELEVADO

L]
@
8

Business
angels

Riesgo: BAJO
**tc0ss00ssscec P

Tiempo
>

Seed Star-up Crecimiento Expansion



Hasta 15.000 euros
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Fundadores, familia




Hasta 15.000 euros
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Amigos y “tontos”



Entre 5.000 y 50.000 euros
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Inversores privados
0 business angels



PYMES (socios industriales)
y Grandes Empresas




A partir de 500.000 euros
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Capital Riesgo (socios financieros)
y Grupos Empresariales







Family, friends and fools

0 No son propiamente inversores
[ Personas del entorno del
fundador

1 Es la primera ronda de
financiacion

 Invierten pequeias cantidades
(JSu papel es muy importante...
cubren la fase inicial y mas
arriesgada del ciclo de vida de
financiacion de la startup.

[ Los inversores se fijan en si se ha
cubierto esta ronda.

FRIENDS
FAMILY
& FOGLS



Family, friends and fools

(] Esta ronda también ayuda a
entender la importancia de explicar
tu proyecto de forma distinta segun
la persona que tengas delante
(edad, experiencia...)

(Debes explicarle bien tu idea, tu
proyecto y a donde quieres ir.
Asegurate de que lo entienden.

(1 No sirve “Esto es la revolucion, te
vas a forrar” o cosas como “Aunque
no lo entiendas, esto es la bomba”.
JTwenti comenzo asi.

FRIENDS
FAMILY
& FOGLS




Family, friends and fools

Es mas facil. Convencer al entorno
mas cercano sobre la idoneidad del

proyecto para que lo apoye con
' financiacion suele ser un camino
algo mas sencillo.

Mayor margen de confianza. Por
esos lazos personales, las exigencias
no seran tan altas como
inversionistas profesionales.




Family, friends and fools

Inconvenientes

Las cifras seran bajas :depende de
la capacidad econdmica de este
entorno.

&‘H Capital semilla minimo para dar los

primeros pasos.

No habra un analisis riguroso del
proyecto.

No aportaran red de contactos.



Family, friends and fools

Inconvenientes

Inversores con musculo financiero
débil
" _‘ Pueden inmiscuirse en la gestion
Wi
v o

Las implicaciones personales.
Presion anadida al emprendedor,
pues esta utilizando fondos de
amigos cercanos y familiares.




Family, friends and fools

Recomendaci

LNo tener miedo a pedir dinero, pero hacerlo con tacto.
= No esperar a que nos lo ofrezcan. NO "Necesito dinero”
Practica tu "discurso donde se defina bien la idea y la propuesta
de valor.

U Entusiasmo y sinceridad en el planteamiento. Los suenos utdpicos

o la mera "la idea del momento" que esta de moda no funcionara.

J Demostrar el progreso de la idea y que te juegas tu propia piel en

el proyecto. No “necesito dinero para crear una empresa” sino he

“construido un prototipo con mi propio dinero y necesito mas

fondos”

U Pide el minimo y no el maximo y escalonadamente.

(1 Hablar de los riegos y poner todo por escrito. No se deberia

tomar dinero de la familia 0 amigos que no puedan permitirse el lujo

de perder. Un periodo de prueba y de lo que da de si una inversion
inicial con el minimo de dinero es una muestra de honestidad.

LINo comprometer la estabilidad econémica del inversor.

L Mostrar valor incremental a lo largo del desarrollo del

proyecto. Hay que buscar maneras de conseguir algo de traccion con

un minimo de producto mientras que todavia se esta en desarrollo

del proyecto principal.



32 Opcion: Financiacion

externa

Son recursos ajenos a la empresa
U Por tanto, son exigibles (hay que devolverlo a un coste)

] Dependiendo de la permanencia de estos recursos en la
empresa, seran exigibles a largo plazo (mas de un afio) o
exigibles a corto plazo (menos de un aio).

Sus aplicaciones basicas son:
UFinanciacion de circulante
 Financiacion de inmovilizado
 Financiacion de inmuebles

U Es necesario ratio de endeudamiento alto (capacidad para
cubrir deudas con su propio capital)

[ Riesgo de insolvencia bajo (Central de Informacion de
Riesgos del Banco de Espaia)



indirectos
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én esta obligado a declarar?

CIRBE |

4 Bancos 5o De EspaRA |
O Cajas de ahorros
J Cooperativas de crédito

[ Sucursales en Espaina de entidades de crédito extranjeras

J Establecimientos financieros de crédito

] Instituto de Crédito Oficial (1CO)

(1 Banco de Espana

(J Fondos de Garantia de Depdsitos en establecimientos
bancarios, en cajas de ahorros y en cooperativas de crédito

(J Sociedades de Garantia Reciproca (SGR)
] Sociedades de Reafianzamiento
J Sociedad Andnima Estatal de Caucidn Agraria



¢Como se solicita?
CIRBE

. BANCO DE ESPANA ;

J Puede solicitarlo cualquier persona fisica o juridica

O Es gratuito

O El acceso a la informacion se puede realizar a través de 3 formas:
® En la Oficina virtual del Banco de Espafia junto con la firma
digital.
e Acudir a las Oficinas de la Central de Informacidn de Riesgos, en
la sede del Banco de Espaiia (Calle Alcala 48, Madrid) o en

cualquiera de sus sucursales. El solicitante debera identificarse
con su DNI, NIE, pasaporte u otro documento valido.

e Solicitarlo por carta, a la Central de Informacion de Riesgos de
Madrid en la siguiente direccion: Banco de Espaina Informacion
Financiera y Central de Riesgos C/ Alcala ,48 28014 Madrid



Ejemplo informe Cirbe

El banco A le concede a un cliente un préstamo pers  ondlARBE
~ HH . 1 BANCO DE ESPANA
afos para comprar mobiliario por valor de 10.000€.

El banco B le concede 2 tarjetas de credito Visaco n limites de
4.000€ y 2.000€, de las que ya ha dispuesto 3.500€ y  1.500€.

Con el banco C tiene una tarjeta Mastercard con 2.00 0€ de
limite, de la que ya ha dispuesto 1.000 €.

El establecimiento financiero D le ha concedido un préstamo
personal a 5 afos para la compra de una furgonetap  or valor de
9.000€, por causas ajenas lleva anos sin pagar las  cuotas.

La caja E le concede un préstamo hipotecario porva lor de
328.000€ a 15 anos.

Por ultimo, la caja rural F le concede a su hija un préstamo
hipotecario por valor de 240.000€ a 30 afnos, enlaq ue el cliente
Yy Su esposa avalan la operacion.



Ejemplo informe Cirb
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Ejemplo informe Cirb

BANCODEESPANA

Informac én Froncions y Cantral de Rigtoos

CIRBE

. BANCO DE ESPANA

INFORME DE RIESGOS CORRESPONDIENTEA =
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Financiacion externa

Posibilidades

No siendo fuentes de

Recursos Externos propios Recursos Externos ajenos financiacion en si mismas,
facilitan el acceso a ellas

e Capital social e Avales
e Capital riesgo ePréstamo e Garantia reciproca
e Business angels eCrédito
eMicrocrédito
eLeasing
eRenting
eDescuento comercial
eFactoring
eConfirming




Capital social

O Es la primera fuente de financiacion
(JRepresenta las aportaciones,
realizadas por los socios propietarios
(fundacidn y futuras ampliaciones)

[ Dinerarias y no dinerarias
Figurar en la escritura de
constitucion

JEs una fuente de financiacion
externa, propia (no generados por la
propia empresa como resultado de su
actividad empresarial) y a largo plazo
dPor lo general no tiene fecha de
vencimiento para ser devueltos a sus
propietarios.




Capital social

0 Es mas accesible que la financiacidn ajena en general sobre
todo en épocas de incertidumbre de los mercados financieros.
UNo suponen coste directo. Los fondos aportados no se
remuneran a través del pago de un tipo de interés, sino a
través del dividendo.

LINo es exigible la devolucién de los fondos aportados, por lo
gue genera una situacion de tesoreria mas comoda.
UProcedimiento de tramitacion sencillo.

0 Gastos de tramitacion menores

LSuponen un aumento de los recursos disponibles de la
empresa. Mayor autonomia financiera.

LEs accesible para todas las empresas, independientemente
de su forma juridica, pueden ampliar capital, bien con la
entrada de nuevos socios o con nuevas aportaciones en
metalico o en especie de los socios ya existentes.




Capital social

Inconvenientes

U Puede suponer un freno importante a los
procesos de expansion de la empresa.

L Puede existir un coste de oportunidad para los socios,
en el sentido de disponer de mejores
alternativas de inversion fuera de la empresa.




Capital riesgo
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Business angels




Crowfunding




Financiacion bancaria




Viveros, lanzaderas y aceleradoras




Diferencias

Objetivo comUn: apoyar proyectos de
emprendedores par e se conviertan en
heg eales

Cada una se centra na rase del negocio

@U@ rincipals cantldad apo‘
E em‘




Viveros e incubadoras

Espaci a bajo coste y tiempo limitado~.
e M écnicos - —;
e Asesoramiento y consoltoria _
 Mentoring y fo mac'ién ]N‘*

e Generalmente no realizan inversiones en proyectos

Destaca la Red de Viveros de la Fundacion Incyde y
las Camaras de Comercio:

. 96 én funcmnamlent\y 10 en construccion.
http //www:inéyde.org/red-viveros




Aceleradoras

» Toman una pequen "
_ que rentabilizan confla er
un Inversor(s 15%) -




ERVLELIEER

e Solo programas de formaciony
coachingDuracion: 3-4 semanas

e Objetivo es formar a
emprendedores para que
desarrollen su:n To,

=
, "\'lersién ni p:
y .
seonémicamente en los p
e ehie—




é¢Cuales hay en Espana?

Puedes consultar el listado
completo en

ﬁinanciarte

com

APRENDE A

www.aprendeafinanciarte.com




LoruoINTERCOM} Pensar e Loy deamdy by 1

NEGOCIO5S ~ EMPRENDEDORES  INVERSORES ~ NOTICIAS

Quiénessomos  Misionyvalores Equipo  Compromiso Social  Premios recibidos

QUIENES SOMOS

Fundada en mayo de 1995, Grupo Intercom es la compaiiia espariola con mayor namero de negocios creados en Intemet en Espafia.
Durante este tiempo, hemos lanzado mas de 50 proyectos y tenemos participaciones minoritarias n otros 25.

somos especialistas en clasificados y entre nuestros proyectos destacan algunos poriales de referencia como Bodas.nef
Emagister.com 0 Sofionic.com. Hasta la fecha hemos completado con éxito 12 exits entre los que cabe mencionar InfoJobs.net
Neurona.com o Niumba.com.

Hemos pasado de 15 personas en el afo 2000 a mas de 1.000 en la actualidad, distribuidas en 13 paises. Nuestra audiencia mensual
supera los 150M de usuarios Unicos y facturamos cerca de 90ME.

NUESTRA HISTORIA http://www.grupointercom.com/negocios




wayraConcept
qué te ofrecemos?
donde estamos?
WayraTeam
partners

wayraWorldwide

selecciona pals M

L AN ) Me qusta (E 41 45

en qué podemos ayudarte?
I
http://wayra.co/

Si formas parte de un equipo
emprendedor, y tienes una
nnovacion, idea de negocio,
solucion, disefio o proyecto que
soluciona una necesidad en el
ambito de Ias tecnologias o
cualguier otro ambito del mundo
digital en entomo web 0 soporte
movil, incluso si aun no lo
£onocemos.... tengas o no una
empresa constituida, queramos
conoceria




GALICIA

OPEN
FUTURE_




Galicia Open Future

Procedimiento

Seleccion de
proyectos

PRESERIME  M&rdmoe 50
XesGalicia PHOY.ECEOS

25100010
3

Ayuda de hasta 2.000 C patrocinio
25.000 C

Eormacionl6
MESES
prorrogables

Selecclont3
MEJOLES

\




Sociedad Garantia Reciproca




HlER ICO

(o

Instituto de Credito Oficial



Lineas IGAPE

=
<&

INSTITUTO GALEGO DE PROMOCION ECONOMICA




Préstamos participativos




Ayudas y subvenciones




