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El negocio 'on-line’ o a través de internet todavia resulta
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muy desconocido para los inversores tradicionales en Espana.

Muchos recurren a
los inversores FFF: es
decir ‘family, friends
and fools’ (familia,
amigos y tontos)

Cuando la inversion

se convierte en un lastre

Miles de empresas nacen a diario en internet, pero mas del 90%
desaparece antes de cumplir un ano por falta de financiacion

NUEVAS
TECNOLOGIAS

.- DAVID VAL PALAO

Internet es el sector por ex-
celencia para el desarrollo de
nuevos negocios. Sin embar-
g0, los inversores aun des-
confian de este mercado. Ya
no basta con una buena idea,
hay que conseguir un capital
que la sustente. Al menos,
esto es lo que piensan mu-
chos emprendedores, algo
que no comparten todos los
expertos. Pero, jes realmen-
te tan complicado?

Sandra Garrido, profesora
asociada del IEBS, la Escuela
de Negocios de la Innovacion
y los Emprendedores, cree
que aun existe ¢mucho des-
conocimiento y falta de ex-
periencia en la gestion de pro-
yectos cuya base sea princi-
palmente tecnologicay. Esto
lleva «a no saber medir el po-
tencial de las inversionesy.

En el otro extremo se en-
cuentra Jordi Vinaixa, direc-
tor del Instituto de Iniciativa

Empresarial de ESADE. «En
la Red hay mucho dinero, el
problema es quien se lo llevay,
explica. A su juicio, ¢las em-
presas dedicadas a las tecno-
logias de la iInformacion y de
la comunicacion que reciben
financiacion externa son las
menos, ya que si alguien pone
dinero lo hace porque espera
Un retorno importantey.

Este es el problema con el
que se ha encontrado laem-
presa Timpik, una red social
dedicada al deporte que bus-
calnversores que quieran en-
contrar su oportunidad en este
sector. Para Aurelio Lopez-Ba-
rajas, profesor de la Escuelade
Organizacion Industrial (EOI),
este alarmante datono lo es
tanto. «Abriruna empresaen
Internet cuesta poco dineroy
las posibilidades que te da de
vencer sl sabes gestionarla
bien son altas, pero falta mu-
cha formacion en los empren-
dedoresy, anade.

Por su parte, Vinaixa cree
que el problema va mucho
mas alla. ¢Algunos empren-
dedores creen que sus 1deas
son tan rompedoras —apun-
ta— que solo por contarlas de-
berian de ser financiadas,

pero despues no saben ges-
tionarlasy». En su opinion, si
una ‘start-up’ (una empresa
de nueva creacion y funcio-
namiento limitado, sibien
con grandes posibilidades de
crecimiento) no ha genera-
do interés en los inversores
en su primer ano de vida,
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ALTERNATIVAS
DEL SIGLO XXI

Los emprendedores han co-
menzado a idear alternati-
vas para poder financiar las
empresas en las que creen.
El llamado ‘crowdfunding’
esunade ellas. Aunque en
Espana su desarrollo es to-
davia muy reciente, en Es-
tados Unidos esta total-
mente implantado. Se trata
de una financiacion en
masa, una especie de mi-
cromecenazgo que supera
fronteras y que se basa ex-
clusivamente en la creati-
vidad del proyecto a finan-
ciar, siempre que se susten-

wdeberia replantearse su es-
trategia de negocioy.

Un sistema fiscal poco
atractivo para los inversores,
la falta de financiacion por
parte de las entidades banca-
rias y el cerrojazo a las ayudas
publicas por la dificil situa-
cion economica del pais deja

te en internet.

Sandra Garrido, profeso-
ra del IEBS, cree que el éxi-
to de este tipo de platafor-
mas «pasa por conseguir
un mercado de clientes y
proyectos especializados
menos generalistas, pero
enfocados aun mercado
globaly. Portales como
Lanzanos.com o Verka-
mi.com estan teniendo
bastante éxito en nuestro
pais. El emprendedor ex-
pone su proyecto y explica
por qué necesita financia-
cion. Y durante un nume-
ro especifico de dias, inten-
tarecabar ese dinero me-
diante pequenas donacio-
nes de los internautas.

Pero parallegar lejos
hace falta formacion. Tan-

a los emprendedores en una
complicada situacion. Algo
que se agrava sila empresa
esta sujeta al sector de las
nuevas tecnologias. Enton-
ces, ;donde esta la solucion?
Llegados a este punto, Vi-
naixa se pregunta si cuando
un emprendedor dice que ne-

to para los inversores
como para los emprende-
dores. Jordi Vinaixa, de
ESADE, cree que desde la
Universidad «se han de ge-
nerar ideas que puedan re-
solver problemas existen-
tes en la sociedady. Pero,
;hacia donde enfocar el
aprendizaje? Infoem-
pleo.com halanzado
Avanzaentucarrera.com,
un portal donde se clasifi-
can todos los cursos, mas-
teres y titulaciones que
ofrecen los principales
centros de ensenanza de
nuestro pais, ordenados
por géneros y tipologias.
Sin duda, un buen punto
de partida para empezar a
desarrollar tu propia idea
de negocio.

cesita dinero, ;jrealmente es
asi? Lo que necesita son re-
cursos. Y tiene que lograrlosy.

Para empezar, lo mas acon-
sejable es recurrir al capital
que puede salir del bolsillo
del propio emprendedor y de
los llamados inversores FFF
(‘family, friends and fools’),
es decir, familia, amigos y
tontosy. ;COmo vas a con-
vencer a un inversor de la va-
lia de tu empresa sinisiquie-
ra tu tioinvierte en ella?

Como pasar lafrontera
Con este capital de arranque
se podra aguantar durante un
ano, cuando la empresa da
mas pérdidas que beneficios.
Es la época mas dura para to-
das las ‘start-up’ que nacen
en Espana, tanto que soloel
5% de ellas consigue llegar al
segundo ano de vida. Supe-
rada esta fase ¢ha llegado el
momento de contar con los
‘business angels (dngeles para
los negocios)’, los préstamos
particlpativos o los socios 1n-
dustrialesy, aconseja Sandra
Garrido, del IEBS.

Los ‘business angels’ son
Inversores que proveen capi-
tal parauna ‘start-up’, peroa
diferencia de las entidades de
capital de riesgo, Invierten
cantidades mas pequenasy
que provienen de sus propios
fondos, no de terceros. Para
conseguirlo hay que saber mo-
verse por redes sociales para
emprendedores, grupos espe-
cializados o incluso ‘clubes de
angeles’. Pero tambiéen hay
que consolidar una buena
1dea, que cubra una necesidad
existente en el mercado.

«Recibo bastantes proyec-
tos de inversion donde el
plan de negocio no esta tan
bien estructurado como para
invertir dinero en ellosy, afir-
ma Aurelio Lépez-Barajas.
Ademas, estos angeles se 1n-
volucran cuando la empresa
ya ha tenido sus primeras
ventas y hay constancia de
que la inversion va a ser ren-
table en poco tiempo. «El em-
prendedor tiene que tener
muy claro cual va a ser la evo-
lucion de su proyecton, ex-
plica el profesor de EQL.

Otras opciones viables para
poder consolidar la empresa
antes de lanzarse al capital-
riesgo pasan por las ayudas pu-
blicas —que suelen llegar tar-
de y nunca cubren el 100% del
capital requerido- o la finan-
clacion tradicional de bancos
y cajas, si bien es muy com-
plicada porque el riesgo de es-
tas empresas es muy alto.



