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INTRODUCCION

Llegar a instituciones o personas dispuestas a invertir en tu empresa agricola es una tarea dificil.

Muchos empresarios se ponen en contacto con inversores de capital para obtener financiacion, pero a menudo las transacciones fracasan
debido a una mala preparaciéon. Sin embargo, la mayoria de los errores pueden evitarse facilmente.

Los jovenes agricultores, los agricultores con ideas de negocio nuevas e innovadoras o los recién llegados a la agricultura carecen a veces de
un historial o de una prueba de concepto.

Cuanto mejor preparados estén, mayores seran las posibilidades de convencer a los inversores para que financien tu empresa/proyecto.

Este modulo mostrard los aspectos basicos para llegar a los inversores, empezando por los principales elementos de una exposicion o un
discurso de ventas.

OBJETIVOS DE APRENDIZAJE

Los principales objetivos de este modulo son:

P Conocer lo esencial para contactar adecuadamente con un inversor.

P Motivar al agricultor para que reflexione firmemente sobre si mismo como empresario en el mundo profesional de la financiacion.
P Dar unavision general de los perfiles de los inversores existentes y de como llegar a ellos.

P Dar consejos para presentar tu proyecto y un método para clasificar a los inversores segun sus perfiles y expectativas especificas.
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1. IDENTIFICANDO TU PROYECTO

Por muy buena que sea tu idea de negocio, no podras poner en marcha tu propia empresa sin capital.

Sabiendo que la financiacién de la agricultura sigue siendo un nicho, es importante reconocer que existe una amplia gama de opciones de
financiacion. Sin embargo, no todas las opciones son adecuadas para todos los conceptos, y hay que tener en cuenta las oportunidades y los
riesgos de cada opcion de financiacion.

La falta de planificaciéon financiera sigue siendo una de las razones mas comunes del fracaso de una empresa de nueva creacion y también
del fracaso de empresas de larga duracion.

1.1. Oportunidades de financiacién para todos

Autofinanciaciéon e impulso

Ahorro de dinero

Financiaciéon con subvenciones o ayudas

Financiacion con préstamos y créditos

Financiaciéon con capital riesgo (venture capital), Angeles inversores (business angels), préstamos participativos (crowdlending) o
financiacion participativa (crowdinvesting)
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1. Autofinanciacién e impulso

Independientemente de si es posible para ti, la autofinanciacion tiene ventajas e inconvenientes. Utiliza el capital propio, empieza sin
problemasy crece progresivamente.

Si inviertes mucho por tu cuenta, es natural que quieras sacarle el maximo partido, y después es natural que te sientas orgulloso de haberlo
hecho solo con tus propios recursos.

Ademas, la mayor parte de la empresa permanece en manos del fundador. Los jovenes empresarios tienen entonces la maxima libertad para
tomar decisiones.



El alto grado de libertad empresarial va acompanado de un mayor riesgo de tomar decisiones erréneas porque el agricultor (que puede
trabajar sin los conocimientos de otros) es entonces el Unico responsable de los posibles errores.

Ahorro de dinero
La planificacion de la liquidez es uno de los aspectos basicos a la hora de crear y gestionar una empresa y debe tenerse en cuenta ya al
elaborar el plan de negocio. Ademas de las fuentes de financiacion, los jévenes agricultores deben prestar especial atencion a la eficiencia en
el uso de su dinero. Se puede ahorrar en muchas areas sin que la productividad tenga que sufrir.

Financiaciéon con subvenciones o ayudas
A menudo, los agricultores pueden recurrir a las ayudas estatales, no sélo para la puesta en marcha, sino también para las medidas de
desarrollo para el crecimiento, la especializacion o la diversificacion.

Ademas, la agricultura recibe subvenciones, por ejemplo, de la Politica Agricola Comun (PAC) europea.

Sin embargo, a menudo existen condiciones y plazos que deben respetarse, por lo que los agricultores deben informarse siempre antes de
solicitar dichos fondos.

Toda moneda tiene dos caras.

Financiacion con préstamos y créditos
Para las compras de mayor envergadura, un préstamo de tu banco es un método para conseguir el capital necesario para iniciar un negocio.

Un plan de negocio profesional y una buena preparacion para la entrevista con el banco son absolutamente necesarios.

Si el proyecto esta bien desarrollado, se presenta adecuadamente en el plan de negocio y promete éxito, hay muchas posibilidades de que se
apruebe el préstamo.

Sin embargo, en principio, el banco no renunciara a una garantia privada y a la correspondiente calificacion crediticia.



Sin embargo, también es posible buscar un inversor que pueda proporcionar apoyo financiero a tu proyecto. Clasicamente, se trata de angeles
inversores (business angels) o capital riesgo (venture capital).

Financiaciéon con capital riesgo (venture capital), angeles inversores (business angels), préstamos participativos (crowdlending) o
financiacion participativa (crowdinvesting)

Capital riesgo (venture capital)
Con el capital riesgo, los inversores proporcionan a las empresas el capital adecuado. A cambio, los inversores suelen actuar como asesores y
adquieren acciones de la empresa.

De este modo aumenta el alcance financiero, pero los fundadores asumen la responsabilidad no sélo por ellos mismos sino también por los
inversores, que ahora quieren estar al tanto del estado de desarrollo y suelen esperar también informes constantes.

Por regla general, los inversores sélo se involucran en las fases posteriores de una empresa cuando el riesgo ha disminuido. Cuanto mas
arriesgada sea la situacion actual de la empresa, mayor sera el interés de los fondos aportados.

Angeles inversores (business angels)

Los angeles inversores suelen ganarse mucho antes para tu propia empresa. Sin embargo, por regla general, no invierten tanto capital como
los inversores de capital riesgo. En cambio, actuan en calidad de asesores: los jovenes empresarios pueden compartir la gran experiencia de
los angeles inversores y utilizar sus redes y contactos, que a menudo pueden resultar mas valiosos que el capital puro. Ademas, los angeles
inversores arriesgan mucho mas que los capitalistas de riesgo, ya que invierten durante la puesta en marcha o poco después de esta, en un
momento en el que el éxito no esta en absoluto asegurado.

Encontrar un angel tan popular no es tan facil.
Participativos
El micromecenazgo es una forma de financiacion cada vez mas popular. Como que la carga financiera se reparte entre muchos hombros,

también se denomina crowdfunding (en inglés, crowd significa “multitud"). EI micromecenazgo se divide en distintos tipos.

Existen el basado en recompensas, el basado en préstamosy el basado en acciones.



En el micromecenazgo basado en acciones, los patrocinadores se convierten en inversores y reciben una accién de la empresa con la que
también participan en la facturacion. El objetivo de los inversores suele ser una salida posterior.

En el micromecenazgo basado en la recompensa, los patrocinadores reciben un agradecimiento por su apoyo financiero, gue es mas amplio
en funcién de la cantidad de dinero aportada.

En el micromecenazgo basado en préstamos, los patrocinadores ofrecen un préstamo con un tipo de interés y un plazo fijos.

El tipo de financiacidon que te conviene no sélo depende del tipo y el volumen de la inversion, sino también de la fase en la que os encontréis
td y tu negocio.

En la fase de prefundacion no suele haber mas que una idea.

La fase de puesta en marcha abarca los pasos que van desde la fundacion de la empresa hasta su lanzamiento al mercado: tienes una “prueba
de concepto” con la que puedes convencer a los inversores de que tu proyecto tendra éxito.

En la fase de puesta en marcha, también conocida como primera etapa, ya se generan ventas, pero normalmente adn no se alcanza el punto
de equilibrio.

En la fase de crecimiento, intentas consolidar la posicion de tu empresa en el mercado. A partir de este momento, la mayoria de los inversores
ya no te consideran a tiy a tu proyecto como una start-up, sino como una empresa.

Las exigencias, las necesidades, los deseos o los temores de las personas implicadas dependen de la posiciéon en la que posiblemente se
encuentren:

Agricultor/ empresario: Desean que se les financie su negocio sobre la base de unas condiciones adecuadas (interés, duracion, poder de
decision)

Financiador/ donante / inversor: Quieren ver la recompensa de su dinero invertido de forma segura, rentable y probablemente
significativa.



1.3. Decision para la financiacion del resto de tu idea de negocio

Hay muchas formas de financiar tu empresa. Es posible transformar una idea de negocio para iniciar o desarrollar tu explotacién agricola en
un negocio rentable.

Dependiendo del tipo de negocio, del tipo y el volumen de la inversion y también de la fase de vida de tu empresa agricola, el abanico de
opciones pertinentes se reducira.

Cada enfoque tiene sus propias ventajas e inconvenientes, que deberas tener en cuenta a la hora de elegir.

iEl derecho contractual es fuerte!

En cuanto se celebra un contrato, éste entra en vigor con todas sus consecuencias:
» Condiciones financieras (intereses, distribucion, duracioén, etc.).

* Poder de decision.

» Obligaciones de informacion.

etc.

P TOMATE TU TIEMPO PARA DECIDIR SOBRE LA FORMA DE FINANCIAR TU NEGOCIO



2. PASOS DECISIVOS Y ERRORES EVITABLES

Los inversores suelen hacer un uso intensivo de sus derechos de voto y de las oportunidades de ejercer influencia, aunque el diadlogo entre
las empresas y sus inversores es importante. Términos como sostenibilidad, administracion o compromiso de los accionistas desempenan un
papel cada vez mas importante.

La separacion de la propiedad y la gestion de una empresa plantean retos. Desde el punto de vista econdmico, la separacion da lugar a
diversas asimetrias de informacion. Estas pueden ser explotadas por el agricultor. Si esto es posible sin sanciones, aumenta el riesgo de
comportamiento oportunista por parte del agricultor. Segun la teoria, el rendimiento disminuye cuando no se recompensa adecuadamente
el buen rendimiento y no se castiga adecuadamente el malo.

Pero si, esta valoracion tiene que ver con la clasificacion de todos los humanos como homo economicus.
» TOMATE TU TIEMPO PARA CONOCER TU OBJETIVO Y EL PROCESO PARA ALCANZARLO

2.1. Percepcion del objetivo

Las expectativas de los inversores tienen varios niveles

El interés financiero esta claro y la base empresarial es que el inversor quiere obtener “algo” a cambio de su dinero invertido: un rendimiento
en dinero, recibir una cosa o incluso influencia o crear un significado. La expectativa del inversor depende de su horizonte de inversion, su
estilo de inversion, etc.

Ademas, lainformaciénjusta esunrequisitocentral paraelagricultorcuandoaceptaeldinerodelinversor. Hay que centrarse enlacomunicacion

activa (personal). La informacion debe ser comprensible y estar actualizada. Sélo asi se podra establecer una relaciéon entre el agricultor y los
inversores que pueda satisfacer a ambos.
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Relacion entre la empresa y el inversor
Las relaciones con los inversores, es decir, la relacion de comunicacion entre el agricultor y los inversores, desempefan aqui un papel decisivo.
Para establecer una relacion satisfactoria con los inversores, la empresa debe tener en cuenta lo siguiente:

¢ Individualizacion de la informacion.
»  Comunicacion comprensible y actualizada, sencilla pero completa.
¢ Comunicacion personal activa; en los buenos y en los malos momentos.

Individualizacion de la informacion

No existe “el” inversor. El arte desde el punto de vista del agricultor es adaptarse a cada individuo. Los inversores tienen motivaciones y
caracteristicas muy diferentes. El agricultor debe mantener una relacion abierta y de cooperacion y tratar de satisfacer de forma dptima e
individualizada las necesidades de informacion de inversores concretos.

Comunicacion comprensible, actualizada y continua
Los inversores deben ser capaces de comprender la informacion para poder evaluarla. Asi, los hechos son mas convincentes que la prosa. La

informacién debe estar siempre actualizada y ser lo mas completa posible. Los inversores deben ser informmados de forma continua y puntual
y no sélo cuando la empresa tenga “buenas noticias” gue comunicar.

2.2. Percepcion del proceso

La forma de buscar y dirigirse a un inversor depende del tipo de inversor que estés buscando. En cualquier caso, debes ser capaz de explicar
en pocos minutos por qué la idea, el negocio, funcionara y por qué eres la persona adecuada para poner en practica tus ideas.

Tener acceso a una red de contactos relevante ayuda, por supuesto.

El proceso basico es el siguiente:

1. jConcreta tu idea de negocio!

2. Compruebay decide las opciones de financiacion con sus efectos positivos y negativos!

3. jPonte en situacion de describir tu idea/proyecto de negocio personalmente y con los documentos adecuados en muy poco tiempo!
4. iCrea tu exposicion y preparate para un discurso de ventas!

P PREPARATE; LUEGO PONTE EN CONTACTO CON EL FINANCIADOR

n



2.3. Percepcion del equipo de inversion

Objetivo: encontrar un inversor que realmente invierta
Todo el contenido y las recomendaciones anteriores parecen sencillos.

Pero ya sabes que es un gran reto ponerte en marcha de esta manera, crear tu propia exposicion, llegar a la red pertinente y a sus contactos
y luego convencerles realmente de que inviertan en tu negocio en condiciones que te resulten interesantes.

Es aconsejable que formes un equipo de inversion por tu parte, en el que involucres a las personas relevantes de tu negocio o de tu red,
especialmente a los expertos en el campo de la financiaciéon, para el objetivo.
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3. ACCEEDER AL INVERSOR

Los inversores pueden ser personas fisicas o juridicas. Estos Ultimos son los inversores institucionales, que incluyen bancos, companias de
seguros, sociedades de fondos y fondos de pensiones. Se distinguen tres tipos de inversores: los institucionales, los semiprofesionales y los
privados.

Los inversores institucionales no sdlo gestionan sus propios activos, sino que también invierten capital de terceros. Desde el punto de vista de
los inversores que buscan agricultores, hay que tener en cuenta tres orientaciones financieras basicas de la inversion: rentabilidad, seguridad
y liquidez, el llamado “triangulo magico de la inversion”. Dado que los tres factores se influyen mutuamente, el inversor debe dar prioridad a
uno de los objetivos a la hora de buscar la inversion adecuada. Basicamente, cuanto mayor sea la rentabilidad esperada, mayor sera el riesgo
asociado.

3.1. Perfiles de inversores existentes

No existe una lista concluyente de inversores con una descripcion detallada de los respectivos intereses.
+ ¢Con gqué volumen invierte el inversor?

* ¢¢En qué sectores invierte?

* ¢Qué grado de afinidad o aversion al riesgo tiene?

o ¢Cudles son sus ideas sobre la rentabilidad?

« ¢Cuando quiere ver los rendimientos?

» iHAY UN CAMPO DIVERSO DE PERFILES SEGUN LA IDEA, EL ALCANCE Y LA ESCALA!
D (EXISTE ALGUN OTRO FACTOR QUE IMPULSE AL INVERSOR, COMO ALCANZAR UN IMPACTO O REALIZAR UNA INVERSION SIGNIFICATIVA?

» IMAGINATE A TI MISMO INVIRTIENDO DINERO EN EL NEGOCIO DE OTRA PERSONA: ;CUALES SERIAN TUS ALTERNATIVAS EN ESE
MOMENTO? ¢ HAY OTRA OPCION PARA INVERTIR DE FORMA SEGURA, RENTABLE Y CON SENTIDO TU DINERO?

P MIRA TU PROYECTO: ¢(ES SEGURO? (ES RENTABLE? ¢( TIENE SENTIDO?

» :PODRIAS MOSTRARME ESO, POR FAVOR? ;jSOY UN INVERSOR! {ENTONCES TE MUESTRO MI PERFIL!
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Conceptos erroneos: No te relinas con un inversor sélo para probar o comprobar tu valor de mercado. Este tipo de solicitudes son peligrosas
para la reputacion de tu empresa. Esto también se aplica a las ofertas con expectativas de precio muy elevadas desde el principio. Un
inversor serio descartara rapidamente este tipo de solicitudes.

Destinatarios equivocados: Aqui, como empresario, debes hacer una minuciosa preseleccién con tus asesores sobre qué perfiles de
inversores son los adecuados.

Centrarse en un solo inversor: Los inversores quieren participar en empresas muy interesantes en condiciones razonables. Se sienten mas
cémodos cuando pueden echar un vistazo en exclusiva a una empresa y ponerla a prueba. Para ti, sin embargo, esto es arriesgado. Si, tras
meses de examen, la operacion no se cierra, perderas un tiempo muy valioso.

Actuar sin consultores: Incluso las empresas mas pequefas no deberian prescindir de la experiencia de consultores de probada eficacia.
El consultor puede estructurar y gestionar profesionalmente el proceso. Si es necesario, también puede iniciar los contactos.

En la mayoria de los casos, sélo tendras una oportunidad con cada inversor para convencerle de tu idea de negocio. Asi que hay que aprovechar
al maximo esta oportunidad. No existe un modelo perfecto para presentar tu empresa.

En muchos casos, las formas de presentacion pueden complementarse entre si, porque en el mejor de los casos los inversores quieren saber
mas de forma progresiva.

Resumen ejecutivo (one-pager): Con el resumen ejecutivo se enumeran los datos clave mas importantes de la empresa en una sola hoja.
Esto deberia dar al inversor una primera impresion de tu empresa y asi podra decidir si quiere saber mas sobre ella.

Presentacion de negocios (pitch deck o exposé): Es una presentacion de entre 10 y 15 paginas. El objetivo es profundizar en la idea de la
empresa y ofrecer al inversor informacion mas detallada.

Plan de negocio: Por ultimo, estd el plan de empresa, que trata de la ejecucién completa de la idea de negocio, incluidas las cifras
financieras. Los inversores hacen especial hincapié en el plan financiero y a menudo se deciden a favor o en contra de una empresa sobre
la base de este plan.
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No importa qué tipo de inversor identifiquéis tu y tu equipo de inversion:

P PREPARATE PARA ENTREGAR UN RESUMEN EJECUTIVO (ONE-PAGER), UNA EXPOSICION (EXPOSE), UNA PRESENTACION DE NEGOCIOS
(PITH DECK) Y UN PLAN DE NEGOCIO

Tu tiempo es al menos tan escaso como el de un inversor.

B ACCEDER A UN INVERSOR SIGNIFICA REUNIRSE A NIVEL EMPRESARIAL

PRESENTACION DE NEGOCIOS EN .
12 DIAPOSITIVAS PLAN DE NEGOCIO EN 10 PASOS: PLAN FINANCIERO EN 7 PASOS:

1. Titulo/introduccion 1. ldea, oferta y publico objetivo 1. Planificar la rotacién de personal
2. Elequipo 2. Mercadoy competencia 2. Registrar los costes

3. El problema 3. Visionesy objetivos 3. No olvides los costes de puesta en
4. La solucion 4. Tu estrategia marcha

5. El producto o servicio 5. Comercializacion 4. Planificacion de la inversion

6. El mercado 6. Aspectos legales e impuestos 5. Planificacion de la liquidez

7. La propuesta Unica de venta 7. Equipo fundador y organizacion 6. Plan de financiacion

8. La competencia 8. Finanzas 7. Calculo de la rentabilidad

9. El modelo de negocio 9. Analisis DAFO

10. La prueba de concepto 10. Resumen ejecutivo
11. Las necesidades de financiacion
12. Los datos de contacto

- Resumen ejecutivo (one-pager): En una palabra, cuéntame qué piensas hacer y coémo planeas este negocio financieramente. ;Qué hay
para mi?

® ACCEDER A UN INVERSOR SIGNIFICA REUNIRSE A NIVEL EMPRESARIAL
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CONCLUSIONES

Las ideas clave que queremos que saques de estos modulos son:

1. Coincidencia de intereses - ;Qué perfil de inversor me conviene?

2. Intercambiar informacion - ;Qué quieren saber realmente |los inversores?
3. Pide algo mas que dinero - Redes, riqueza de conocimientos y experiencia.
4. Usa la retroalimentacion - jMantén la mente abierta!

5. Sé realista - iNo pierdas el contacto con la realidad, incluso si tienes mucho
éxito en algun momento!

6. Ve al grano - iEl tiempo es siempre escaso!

7. Ser creible - Di la verdad sobre ti y tu negocio. Tu objetivo es conseguir un
apoyo duradero.

8. Ser un equipo - Trabaja en equipo no sélo en tareas operativas sino también
en tu enfoque de financiacion.
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