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Importante papel 
pymes en pymes en 

regeneración del 
tejido productivo 

y creación de 
empleo



��>3 millones de >3 millones de 
PYMEsPYMEs en España en España 

�

PYMEsPYMEs en España en España 
��>95% de las >95% de las 
empresasempresas
�� >75% del >75% del 
empleoempleo





•
��Los Bancos han cerrado el Los Bancos han cerrado el 
grifogrifo

��Problemas de acceso a la Problemas de acceso a la 
financiaciónfinanciación

�� Se fijan más en la Se fijan más en la 
aportación de garantías que aportación de garantías que 
en la viabilidad del proyectoen la viabilidad del proyecto





•

��Distintas Distintas 
necesidades de necesidades de necesidades de necesidades de 
financiación financiación 
según las según las 
distintas etapasdistintas etapas



•





•
��Métodos de financiación Métodos de financiación 
tradicionales no son tradicionales no son 
efectivos efectivos efectivos efectivos 

��Gran desconocimiento Gran desconocimiento 
instrumentos de instrumentos de 
financiación (tradicionales financiación (tradicionales 
como alternativos)como alternativos)



•��Reticencia a elaborar Reticencia a elaborar 
un buen Plan de un buen Plan de 
Negocio: Negocio: Sin proyecto Sin proyecto Negocio: Negocio: Sin proyecto Sin proyecto 
no hay dinerono hay dinero

�� Los inversores Los inversores 
tienen distintas tienen distintas 
motivacionesmotivaciones







Inicio de etapaInicio de etapaInicio de etapaInicio de etapa
Planificación de etapaPlanificación de etapaPlanificación de etapaPlanificación de etapa

PedaleoPedaleoPedaleoPedaleoAscenso al TourmaletAscenso al TourmaletAscenso al TourmaletAscenso al Tourmalet

Llegada a metaLlegada a metaLlegada a metaLlegada a meta









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

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



Sirve para valorar la 
oportunidadoportunidad del posible oportunidadoportunidad del posible 
proyecto o negocio y su 
viabilidad económica viabilidad económica 
financiera.financiera.

Evita fiebre del Evita fiebre del 
emprendedoremprendedor







��AnticiparAnticipar en el tiempo la evolución de las en el tiempo la evolución de las 
posibles estrategias a llevar a cabo y las posibles estrategias a llevar a cabo y las 
consecuencias de las mismas.consecuencias de las mismas.

��Elemento de Elemento de control control a posteriori.a posteriori.��Elemento de Elemento de control control a posteriori.a posteriori.

�� Medio de Medio de comunicacióncomunicación a potenciales a potenciales 
interesados: elaboración según el interesados: elaboración según el 
destinatario.destinatario.

Tres documentos:Tres documentos:

�� Plan de negocio en sí mismoPlan de negocio en sí mismo
�� Resumen ejecutivo Resumen ejecutivo 
�� Presentación en formato muy visualPresentación en formato muy visual
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PROPUESTA DE VALOR Y VENTAJA COMPETITIVA PROPUESTA DE VALOR Y VENTAJA COMPETITIVA 
•QUE PROBLEMA RESUELVE •COMO LO RESUELVE •QUE PROBLEMA RESUELVE •COMO LO RESUELVE 
•Y EN QUE ES DIFERENTE      •Y EN QUE ES DIFERENTE      

MERCADO Y PÚBLICO OBJETIVO MERCADO Y PÚBLICO OBJETIVO 
•EN QUE SECTOR OPERA •CUALES SON SUS CONDICIONANTES •EN QUE SECTOR OPERA •CUALES SON SUS CONDICIONANTES 
•QUE CLIENTES HAY Y A CUALES PODEMOS LLEGAR, COMO      •QUE CLIENTES HAY Y A CUALES PODEMOS LLEGAR, COMO      

MOMENTO DEL PRODUCTO MOMENTO DEL PRODUCTO 
•EN QUE NIVEL DE DESARROLLO NOS ENCONTRAMOS •EN QUE •EN QUE NIVEL DE DESARROLLO NOS ENCONTRAMOS •EN QUE •EN QUE NIVEL DE DESARROLLO NOS ENCONTRAMOS •EN QUE •EN QUE NIVEL DE DESARROLLO NOS ENCONTRAMOS •EN QUE 
MOMENTO ESTÁ EL PRODUCTO  •A FUTURO, PREVISIONES      MOMENTO ESTÁ EL PRODUCTO  •A FUTURO, PREVISIONES      

EQUIPOEQUIPO
•QUIENES SON •QUE SABEN HACER •QUE HACEN •QUIENES SON •QUE SABEN HACER •QUE HACEN 
•QUE APORTAN AL PROYECTO      •QUE APORTAN AL PROYECTO      

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

HITOS Y CRONOGRAMAHITOS Y CRONOGRAMA
•QUE HEMOS HECHO  •QUE VAMOS A HACER •Cuando lo vamos •QUE HEMOS HECHO  •QUE VAMOS A HACER •Cuando lo vamos 
a hacer  ESCENARIO DE SALIDA. Tú decides. a hacer  ESCENARIO DE SALIDA. Tú decides. 





Describe las Describe las Describe las Describe las 
bases sobre las bases sobre las 
que una empresa que una empresa 
crea, proporciona crea, proporciona 
y capta valor.y capta valor.
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� El banco A le concede a un cliente un préstamo pers onal a 3 
años para comprar mobiliario por valor de 10.000€. 

� El banco B le concede 2 tarjetas de crédito Visa co n límites 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 €. limite, de la que ya ha dispuesto 1.000 €. 

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

� La caja E le concede un préstamo hipotecario por va lor de 
328.000€ a 15 años. 

� Por último, la caja rural F le concede a su hija un  préstamo 
hipotecario por valor de 240.000€ a 30 años, en la q ue el cliente 
y su esposa avalan la operación.
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