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Seduciendo al inversor
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uien esté montando una Startup o quie-

ra hacerlo y su objetivo sea seducir a un

inversor privado —Business Angel—,

deberia tener algunas cosas en cuenta.

Lamentablemente, los inversores y los
emprendedores hablan lenguajes diferentes y tienen
motivaciones igualmente distintas.

Tal vez por eso no sélo sea un ejercicio
saludable, sino necesario, ponerse siempre
en la piel del inversor. Ver con qué tipo de
inversor se trata y validar si su perfil es el
que necesitamos y lo que puede aportar a
nuestro proyecto.

En ocasiones, el emprendedor ve su
proyecto como su obra, su hijo. Pero no se
puede pedir a un inversor que lo vea asi.
Para el buen inversor tu proyecto es sélo
una posibilidad de negocio. Incluso yendo
mas allg, si hablamos de un Business Angel
que participa en algunas empresas del sec-
tor delas TICs, lo vera como una posibilidad
de negocio y ademas contemplar alguna
sinergia, pero nunca tendra ese apego que
el emprendedor suele tener con su criatura.

Asi, ahora mas que nunca, habria que
tener en cuenta algunos conceptos alahora
de reunirse con un inversor; se debe com-
prender y hablar su idioma. En primer lugar,
muchos emprendedores se obcecan con el
concepto “éxito”, mientras el inversor espe-
raescuchar el concepto “exit”. Laentradade
un Business Angel no esta condicionada a
que una empresa gane dinero o tenga éxito

social, sino a que a medio plazo haya un
“exit” de la inversion generando ganancias.

Para ello debe haber mercado en la regién

para esa companiay se debe crear valor.

La crisis ha provocado poco dineroy “una
seleccion natural”. Unos amigos con un Busi-
ness Plan, rara vez captaran inversion. Es ne-
cesario un prototipo, que se demuestre, y no
solo se venda, lo que se puede hacer. “Con-
trala crisis: equipo y prototipo”. Al inversor
siempre le gustara tu proyecto. Si te dicen;

“quiero verte el afio que viene, o quiero verte
mas avanzado, porque me gusta” realmen-
te te estan diciendo: “demuestra que sabes
avanzar”; es decir, pon en marcha un proto-
tipo y demuestra que puedes tirar hacia de-
lante. Un inversor no se suele cerrar puertas.

Una de las cosas que rara vez se ve en
una negociacién inversor-emprendedor es
que el emprendedor entregue un analisis
claro de mercado de quienes considera que
son compradores de una Startup a futuro, el
porqué y sus magnitudes econémicas. El
emprendedor suele no pensar en eso y el
inversor siempre lo hace. Si llevas ese tra-
bajo hecho “demuestras estar en el mismo
barco”. Créeme, a los inversores les gusta
pensar que el emprendedor no quiere estar
a toda costa en su proyecto y que entiende
que es una etapa. Hace unos meses, en un
fondo de capital de riesgo, escuché a un
activo excepcional mencionar: “el objetivo
del emprendedor es salirse con nosotros en
tres afios, con el trabajo hecho, y tener su
premio”. De este modo, se consideraba muy
positivo que el emprendedor no se quedara
en “mi tesoro” y comprendiera el juego del

Venture Capital, queriendo acompafiarles
en el mismo.

Otro aspecto a tener en cuenta es que

“un inversor privado se juega su dinero”.
Esto es muy importante. La mayoria de los
inversores privados apuestan por no desti-
nar mas de un 5-10% a su cartera de inver-
siones y siempre intentan tener, al menos,
cinco o seis inversiones hechas para diver-
sificar riesgo. ¢Qué quiere decir eso? Que si
le pides a un Business Angel por ejemplo
500.000 euros, estas pensando que tiene
para apostar en compaiiias varios millones
de euros y un patrimonio brutal. Rara vez es
asi. Se debe ser razonable con la economia
de quien tratamos.

Ademas, hay varios tipos de inversores.
Recuerda que si eliges uno, “debes adaptar-
te ttia él y no al revés”. Hay inversores sen-
timentales, pseudo-emprendedores y otros
muy al contrario distantes, que te suelen
decir: “el emprendedor eres t4, biiscate la
viday, si es posible, devuélveme algtin dia
el dinero con ganancias”. Hay que saber
con quién se trata para luego no llevarse las
manos a la cabeza y siempre recordar que

“un hombre tonto siempre sera tonto. Un
tonto rico, siempre sera rico”. Se debe ser
practico.

Y concluyo con una pregunta critica
que se suele hacer: “Si s6lo hay sitio para
una compafiia de este tipo en el mercado,
¢COmo sé yo que esa compaiia sois voso-
tros?”. Si no se sabe responder o si no se es
tremendamente directo y seguro en la res-
puesta, dificilmente se encontrard la inver-
sién deseada.
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