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Emprender,

En los altimos anos venimos oyendo reiteradamente insistir so-
bre la importancia del emprendimiento y el papel de los em-
prendedores en el desarrollo econémico y social del pais. Una
afirmacién que, sin duda, es cierta. Pero no es menos cierto que
hablar de emprendedores no es, ni mas ni menos, que hablar de
empresarios.

La esencia del empresario es la capacidad de emprender, de po-
der detectar nuevas oportunidades de negocio, aunar esfuerzos
y recursos e impulsar nuevos proyectos que generen beneficios
y puestos de trabajo y que, en definitiva, reviertan en progreso
econdémico y social.

La actividad empresarial, nunca sobra decirlo, es fundamental-
mente hacer de la necesidad virtud, sobreponerse y ver oportuni-
dades en cada dificultad. Eso es ser empresario y en eso consiste
fundamentalmente la vocacién de generar riqueza y bienestar.
La vocaciéon de emprender.

LOS EMPRESARIOS DEBEMOS SENTIRNOS CADA
EZ MAS ORGULLOSOS DE SERLO Y REIVINDICAR
NUESTRO PAPEL COMO IMPULSORES DEL

DESARROLLO Y EL PROGRESO DE NUESTRO PAIS.

Los empresarios debemos sentirnos cada vez mas orgullosos de
serlo y reivindicar nuestro papel como impulsores del desarrollo
y el progreso de nuestro pais. Y debemos contribuir a que la so-
ciedad reconozca este papel y que, cada vez mas, los ciludadanos
y especialmente los mas jovenes tengan una mayor conciencia de
que ser empresario es una buena opcion, que es posible llevar a la
practica una idea de negocio y arriesgar.

Para ello, es preciso inculcar y fomentar desde las primeras cta-
pas educativas la iniciativa personal, la capacidad de decidir, de
arriesgar y de sobreponerse a las dificultades... En definitiva, la
pasion por el emprendimiento, que llevara a esos ninos y jovenes
a convertirse en los empresarios del mafana.

CARTA DEL PRESIDENTE .

la esencia del empresario

Junto a este impulso de la iniciativa empresarial es igualmente
necesario crear un entorno social que facilite y promueva el de-
sarrollo de estas iniciativas, el nacimiento de nuevas empresas y
su posterior crecimiento y consolidacion, la creacién de empleo;
la transmision de las mismas si fuese necesario. E incluso, cuando
por distintas circunstancias la empresa desaparece, es necesario
facilitar el proceso y dejar abierta una segunda oportunidad para
aquellos emprendedores que quieran volver a intentarlo.

Porque, a diferencia de lo que sucede en nuestro pais, el fracaso
de una iniciativa empresarial no tiene por qué ser un lastre de
futuro, sino un bagaje que permite afrontar nuevos desafios con
mayor experiencia, tal como sucede en otros paises de nuestro
entorno.

En todo este proceso es preciso contar con un marco favorecedor

de la iniciativa empresarial, revitalizar la imagen del empresario
en la sociedad y promover el nacimiento de nuevas vocaciones
empresariales. Esta es la mejor receta para garantizar el creci-
miento econémico y la generacién de empleo, en definitiva, el
progreso social en nuestro pais.

Antonio Garamendi
Presidente CEPYME
@agaramendil
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ESPECIAL EMPRENDEDORES .

;COMO SON LOS
EMPRENDEDORES
ESPANOLES?

South Summit

¢QUE QUIERES SER DE MAYOR?

SI LE HACEMOS ESTA PREGUNTA A LOS NINOS
SEGURO QUE MUCHOS RESPONDERAN FUTBOLISTA,
CHEF O PROFESOR. PERO LA REALIDAD ES

QUE 6 DE CADA 10 EMPRENDEDORES

SIEMPRE HAN QUERIDO SERLO

¢Qué quieres ser de mayor? Si le hacemos esta pregunta a los

ninos seguro que muchos responderan futbolista, chef o profesor.
Pero la realidad es que 6 de cada 10 emprendedores siem-
pre han querido serlo.

Esta es una de las principales conclusiones del Mapa del Em-
prendimiento 2017, realizado por Spain Startup-South Summit.

¢ El emprendedor recurrente se profesionaliza y sus proyectos

fallan menos, 50% frente a un 54% a nivel global.

* El retrato robot del emprendedor espafiol es un hombre de

36 afos con formacion universitaria (en ingenieria y ciencias
sociales principalmente) y amplia experiencia profesional,
que decide emprender para innovar y porque ha visto una
oportunidad real de negocio.

* La mujer, una asignatura pendiente: las emprendedoras sélo

representan el 18%, igual que la media europea. Las startups
lideradas por mujeres fallan menos: sélo 3 de cada 10 fra-
casaron, frente al 58% de proyectos fundados por hombres.

* Mas madurez y desarrollo en las iniciativas emprendedoras

espafiolas: un 9% tiene entre 3y 5 afios de vida, el doble que
en 2015 y un 2% mas que en Europa.

* Un 14% de startups ha conseguido un EBITDA positivo, ci-

fra similar a los proyectos que aspiran cerrar este afo con una
facturacion de entre 150.000 y 500.000 euros.

* Startups como fuente de empleo: Crece el nimero de em-

pleados en las startups espanolas: un 9% ya cuenta con una
plantilla de 10 a 20 empleados, un 2% mas que en 2016.
Ademas, 9 de cada 10 startups espera contratar a corto plazo
a nuevos miembros para su equipo.

PLANRK
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Para la elaboracion del informe se ha tenido en cuenta una mues-
tra de 1.585 proyectos de los 3.516 presentados a la Startup
Competition. De ellos, un 47% son de origen espaifiol y un
53%internacional.

Se incrementa la madurez y el desarrollo de las iniciativas
emprendedoras espaifiolas: un 9% tiene entre 3 y 5 anos de
vida (el doble que en 2016 y un 2% mas que en Europa) y un
19% ya ha alcanzado el nivel de desarrollo ‘growth’ (frente a un
17% en 2016). Igualmente, ha descendido el nimero de startups
que han fallado, un 55% frente a un 62% del afo anterior, y la
cifra de startups vendidas que pasa de un 34% a un 29%.

A partir de los datos analizados se concluye que casi la mitad
(48%) de los emprendedores espailoles lo son en serie, la
misma cifra que en Europa, mientras que Latinoamérica aumen-
ta hasta el 54%. Ademas, en nuestro pais un 4% de emprendedo-
res ha creado mas de 4 proyectos.

¢Qué caracteristicas tienen las startups de em-
prendedores en serie?

A nivel global, mientras que 6 de cada 10 emprendedores re-
currentes decidieron apoyarse en una aceleradora en el proceso
de creacion de su startup, menos de la mitad de emprendedores
noveles opto por esta formula.

Asimismo, 3 de cada 10 vendieron su startup y un 26% continia
desarrollandola. Aunque la mitad de startups que pusieron en
marcha fall6 (un 4% menos que el total de proyectos, que es del
54%), la tendencia al fracaso disminuye a medida que aumenta
el nimero de startups creadas, hasta el 20% en el caso de los que
han puesto en marcha mas de cuatro startups.

“Estos datos no sélo demuestran un mayor conocimiento del
ecosistema por parte del emprendedor en serie, que ya cuenta
con una experiencia solida, sino también su mayor profesiona-
lizacién. Estamos ante un emprendedor centrado en la creacion
de su proyecto y el desarrollo de su startup, que no aspira a con-
vertirse en un empresario sino en un profesional de la innova-
cién” afirma Maria Benjumea, fundadora de Spain Star-
tup-South Summit.

PLAN

Startups como fuente de empleo

La profesionalizacion de la startup lleva también al aumento
de la generacion de empleo y a una tendencia al alza en
la contratacién. Actualmente, en Espana 2 de cada 10 startups
cuentan con un equipo de 5 a 10 personas y un 9% tiene entre 10
y 20 empleados en plantilla, un 2% mas que en 2016. Ademas, 9
de cada 10 startups piensan seguir ampliando su equipo

con nuevas contrataciones a corto plazo.

LA IMPORTANCIA DE UN BUEN EQUIPO ES
FUNDAMENTAL EN EL PROCESO DE CREACION

DE UNA STARTUP.

La importancia de un buen equipo es fundamental en el
proceso de creacion de una startup. De media cada proyec-
to cuenta con 2,5 fundadores. Lo mas habitual es que la iniciativa
parta de dos fundadores (38%), tres (23%) e incluso cuatro o cin-
co (11% vy 4%, respectivamente).

¢Se mantienen estos fundadores en el equipo de la startup? Segin
el Mapa del Emprendimiento 2017, cada afio mas de vida de
la startup significa la salida de un 7% de sus fundadores, por lo
que 2 de cada 10 fundadores ya no forman parte del equipo de
un proyecto cuando éste alcanza los tres anos de vida.

¢Como es el emprendedor espaiiol?

El retrato robot responde a un hombre de 36 afios (en 2016
la edad media era de 34 anos) con formacién universitaria,
principalmente ingeniero y de la rama de ciencias sociales. Los
emprendedores espanoles cuentan, asimismo, con una soélida
trayectoria profesional antes de poner en marcha un proyec-
to: el 57% ha trabajado anteriormente por cuenta ajena. S6lo un
1,5% de emprendedores espanoles (misma cifra que en Europa
y Latinoamérica) estaba antes en situacién de desempleo, lo que
demuestra que se emprende por oportunidad y no por necesidad.

De hecho, 8 de cada 10 emprendedores en nuestro pais crean su
propia startup para innovar tras detectar una oportunidad
real de negocio. No es de extrafar, por tanto, que las inicia-
tivas respondan a las principales demandas de innova-
cion del mercado, relacionadas con Fintech, realidad aumen-
tada, arte y disefo.

La mujer, una asignatura pendiente: En el tltimo afio, aun-
que ligeramente, ha crecido el nimero de proyectos liderados por
una mujer, pasando del 17 al 18%. Los proyectos liderados por
mujeres fallan menos, tnicamente 3 de cada 10 fracasaron frente
al 58% de proyectos fundados por hombres.
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* Hombre

« 36 anos

 Formacion universitaria 96%
* Ingeniero 36%

» Ciencias Sociales 35%

« Emprendedor recurrente: el 48% ha creado mas

de una Startup

Principales retos del emprendedor

La financiacién sigue siendo uno de los principales retos a los que
se enfrenta el emprendedor, que recurre principalmente a recur-
sos propios (57%) y amigos o familiares (24%) como fuentes de
financiacién para su proyecto. No obstante, aunque aun queda
un largo camino por recorrer para la sofisticaciéon y pro-
fesionalizacion del modelo de financiacién en Espaiia,
aumentan los partidarios de recurrir a fondos privados
(15%) o féormulas alternativas como el crowdfunding
(2%).

¢Y en cuanto a los resultados? Un 14% de startups ha conse-
guido un EBITDA positivo, un porcentaje similar a los proyec-
tos que aspiran cerrar este ano con una facturacion de entre
150.000 y 500.000 euros.

Ademas de la financiacion (19%), los emprendedores también
buscan casi en el mismo porcentaje generar visibilidad para su
proyecto (18%), conseguir socios estratégicos (17%) o nuevos
clientes y atraer talento.

ESPECIAL EMPRENDEDORES .

A sus ojos, el Gobierno juega también un papel fundamental,
al que exigen reducir las tasas e impuestos para las startups y
business angels, beneficios fiscales, flexibilidad en la contratacién
y facilidades para el acceso a fondos econdomicos.

Ficha metodoldgica

Spain Startup ha elaborado este estudio del Mapa del em-
prendimiento 2017 a partir de una muestra de 1.585 proyec-
tos de los 3.516 presentados a la Startup Competition. De
ellos, 47% son de origen espaiiol y un 53%internacional.

SOUTH
SUMMIT

INNOVATION IS NOW!

Spain o
Stﬂﬂulﬂ' Ie Reinventing
Tro Bt Higher Education
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PLAN

ACELERADORAS

ANDALUCIA

-BIC

-Bolt Accelerator
-IDEOOS

-Sprita Startups

-Taktice

-Nao Ventues
-Andalucia Open Future
-Alfacamp

-Programa Minerva

ARAGON

-Founder Institute Zaragoza
-Initland Zaragoza

-La Terminal

ASTURIAS
-Astur Valley

CANTABRIA
-YUZZ

CASTILLA LAMANCHA
-Lazarus
-Startup Dragons

CASTILLA Y LEON
-Castilla y Leén Open Future
-Startup Olé Accelerator
-Cybersecurity Ventures

DE ESPANA

CATALUNA

-Akola Ventura

-Antai Venture Builder
-Barcelona Activa
-Barcelona Ventures
-Bloomium

-BStartup

-Capptains
-Canodrom

-Cornelld Open Future
-Conector

-Demium Startups
-Empenta ESADECREAPOLIS
-EZ Start

-Game BCN
-Grants4Apps

-EIB Business School
-Incibame

-Incubio

-Innio

-Intelectium

-1QS Tech Factory
-Itnig

-La Salle Technova
-Nuclio Venture Builder
-NUMA

-Reimagine Food
-Reimagine Drone
-Seedrocket

-Ship2B

-Startup Cataluiia ACCIO
-Startupbootcamp
-TecnoCampus

-Youth Business Spain
-Wayra

-Tarragona Open Future
-Mediaéstruch

COMUNIDAD VALENCIANA
-Blast off Partners
-Business Booster
-Climate KIC
-Demium Startups
-Innsomnia Fintech
-Lanzadera

-Oarsis

-Plug & Play
-Social Nest

-Start Wars

EXTREMADURA
-Almendralejo Aceleradora
-Crowdworking Sapiem

GALICIA

-ABANCA Innova by Conector
-Zarpamos

-Business Factory Auto

-Fishing Accelerator
-ViaGalicia
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-Galicia Open Future
-Kaleido Logistics

ISLAS BALEARES
-Menorca Millenials
-Mola.com

-Agora Next

ISLAS CANARIAS
-Altavista Ventures
-Olympo Boxes
-IncubeGC
-Tenerife Innova
-Mentor Day
-Launchtf

MADRID

-10 Entreprencurs
-Aceleradora Alto Potencial
-Anima Ventures

-Area 31

-B-Ventures

-Bankia Accelerator
-Barlab Mahou San Miguel
-Bridge of Billions

-Build Up Ferrovial

-Caser Incubadora

-Cemex Ventures

-CEU Emprende
-Conector

ESPECIAL EMPRENDEDORES .

-Correos Labs
-Cuatrecasas Acelera
-Demium Games
-Demium Startups
-Eatable Adventures
-EDP Starter Acceleration
-EIE

-Enagas Emprende

-EOI

-Factoria Cultural

-Fondo Fundacién Repsol
-Founder Institute
-Hotusa Ventures

-Hub Emprende

-IMF Emprende

-Impact Accelerator
-Impulsa Visién
-Kedgeco Investments
-Made in Mobile

-Mundi Lab

-Parque Cientifico de Madrid
-Pasarela Digital

-Oarsis

-Quatrecasas

-Santa Lucia Impulsa
-Seedrocket

-SEK Lab

-Sonar Ventures

-Startup Alcobendas
-Startup University

-StratupUC3M
-Open Future Madrid
-Tetuan Valley

-Top Seeds Lab
-Unlimiteck
-UNTLD
-Wanajump

-Wayra

LA RIOJA
-The Circular Lab

MURCIA

-Cloud Incubator
-Incubamus

-Murcia Open Future

NAVARRA
-Orizont
-Tecnalia Ventures

PAIS VASCO
-Metxa

-Zitek

-BIC Vizcaya
-Initland Bilbao
-Vizcaya Open Future
-KBI Digital

-Bin 4.0

-Deusto Digital

W 15



. ESPECIAL EMPRENDEDORES PLAN

NOMBRE WEB TWITTER

Intrepreneurs  ]0entrepreneurscom  (@]lOentrepreneurs

Anima Ventures animaventures.com
B-Ventures b-ventures.net (@BVAccelerator
Area 31 entrepreneurship.ie.edu (@IEBusiness

Bridee Of Billi bridecofbili @bridgedbill

Cemex Ventures cemexventures.com (@CEMEX Ventures
Caser incubadora incubadora.caser.es (@caser

CEU Emprende ceu.es @¥undacionCEU
Cuatrecasas Acelera cuatrecasas.openfuture.org (@Cuatrecasas
Demium Games demiumgames.com @demiumgames
EDP Starter Acceleration Program edpenergia.es @ZEnergiaEDP
Eatable Adventures eatableadventures.com (@eatableadv
EOI eol.es/es/espacios.cowoking (@eol

Correos Labs correoslabs.com @correos

EIE elespain.com (@eicuniversal
Enagas Emprende enagasemprende.es @enagas

Build Up F al . . a fal

F i Cul 1 ; cul I] rid QF . 1rid

Fondo de E Jedores Fundacién Repsol  fond ledores.fundaci 1 @3] 1

Founder Institute fi.co/madrid @founding

Hub Emprende hubemprende.es @HUBEmprende
Hotusa Ventures hotusaventures.com @HotusaVentures
IMF Emprende imfemprende.es @IMFFORMACION
Impulsa Vision rtve.es/impulsavision @impulsavision
Made in Mobile madeinmobile.es (@madeinmobile
Pasarela Digital cofares.es/pasarela-digital-cofares

Mundi Lab mundi-lab.com (@mundilab

SEK seklab.es @SEK_ILab

S Lucia I I Juciai | a lucia, i

Sonar Ventures sonarventures.com (@SonarVentures
Startup Alcobendas _startupalcobendasorg ~ @ALCBDS_StartUp
StartupUC3M portal.uc3m.es @parqUC3M

S U . . a .
Kedgeco Investments knowdle.com/kedgeco-investments @knowdler
Top Seeds Lab topseedslab.com @topseedslab

UNTLD untldspain.org @UnLtdspain
Unlimiteck unlimiteck.com @myunlimiteck
Tetuan Valley tetuanvalley.com @tetuanvalley
Madrid O F f o/ @OpenF -~
Wanajump wanajump.com @wanajump
Wayra openfuture.org/es @WayraES
Barcelona Activa ben.cat/emprenedoria (@barcelonactiva
Antai antaivb.com @antaivb
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PLAN ESPECIAL EMPRENDEDORES .

NOMBRE WEB TWITTER
Barcelona Ventures barcelonaventures.com (@bcnventures
Bloomium bloomium.com
Canodrom canodrom.com (@canodrombcn
Conector www,conector.com @ConectorSpain
IEB School iebschool.com (@iebschool
EZ Start ez-strat.es @EZ._start
Incibame incubame.com (@incubame
Intelectium intelectium.com (@intelectium
Innio innio.biz (@inniohiz
Incubio incubio.com (@incubio
IQS Tech Factory igstechfactory.com @IQStechfactory
Itnig itnig.net @itnig
Kautic 40 kautic40.com @Kautic40
Nuclio Venture Builder nuclio.com/es @NuclioVB
La Salle Technova ~ technovabarcelonaorg ~ @laSalleTechnova
Mediaéstruch mediaestruch.cat (@mediaestruch
Seedrocket seedrocket.com (@seedrocket
Numa barcelona.numa.co @NUMA_bcn
Ship2B ship2b.org @SHIP2B
Startup Catalufia ACCIO acclo.gencat.cat @accio_cat
Youth Business Spain youthbusiness.es @ybspain
TecnoCampus tecnocampus.cat @TecnoCampus
Business Booster bbooster.org/es @Bbooster_org
Climate KIC climatekic-valencia.org @climatekicVLL.C
Blast Off Partners blastoffpartners.com
Demium Startups  ~ demiumstartups.com @demiumstartups
Innsomnia Fintech innsomnia.es @Inn_Somnia
Qarsis Venture Builder oarsis.com @oarsisvr
Lanzadera lanzadera.es (@lanzaderaes
Plug & Play plugandplaytechcenter.com @plugandplayes
StartWars Lab startwarslab.es
Social Nest socialnest.org @socialnest_org
Orizont orizont.es @Orizon_Agro
Incubamus incubamus.com (@Incubamus
Cloud Incubator cincubator.com (@cincubatorhub
Tecnalia Ventures tecnaliaventures.com (@tecnaliaventures
Berriup berriup.com @berriup
BIC Vizcaya bicbizcaia.eus (@bicezkerraldea
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PLAN

NOMBRE WEB TWITTER
Bind 4.0 bind40.com (@bind40
Initland Bilbao theinit.com/initland (@initlandBilbao
KBI Digital kbidigital.eus/en @kbidigital
Metxa metxa.com @Metxa_Emprende

The Circular Lab

thecircularlab.com

(@thecircularlab

Zitek

emprendedoreszitek.com

@emprenderzitek

Agora Next

agoranext.org
& &

@AgoraNext

Mola

mola.com @molapuntocom
Menorca Millennials menorcamillennials.com @M _Millennials
BIC Euronova bic.es @3BicEuronova
Alfacamp alfacamp.com @alfacamp
IDEOOS ideoos.com @Ideoos
Bolt Accelerator bolt.eu.com @BoltAcc
. . P -

Programa Mine

,
Andalucia Ope

Nao Ventures

naoventures.com

(@naoventures

Sorita S - 2SpriaS

Taktice

taktice.com

(@taktice

La Terminal

la-terminal.es

(@termimad

ABAN nnova b

A
£

a@)ConectorSpain

(@FishAccelerator

Fishing Accelerator

fishingaccelerator.com
Business Factory Auto bfauto.es @BFA_Auto
YUZZ VUZZ.0rg @Yuzzing
viagaliacia.gal @viavigo

ViaGalicia

Kaleido Logistics

logisticstechaccelerator.com

@KALEIDOlogistic

Astur Valley asturvalley.com (@asturvalley
Zarpamos ZArpamos.com (@zarpamos_com
Altavista Ventures altavistaventures.com @AltavistaVentur
LaunchTF launchtf.com @oliverguisado
TF Innova tenerifeinnova.es @TFInnova
Olympo Boxes camaratenerife.com/olympoboxes.cfm

Incube GC incubegc.com @incubeGC
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. ESPECIAL EMPRENDEDORES PLAN

NOMBRE FUNDADORES UBICACION

ACTIVE VENTURES PARTNERS Ricard Séderberg, Philipp Schroeder y Christopher Pommerening  Barcelona

AD4VENTURES ~ Mediaset Espana Madrid y Milan
FONDOS AMERIGO Telefénica Open Future Madrid
AXON PARTNERS Trancisco Velazquez Madrid y Sevilla

MEDIA DIGITAL VENTURES  Gerard Olivé y Miguel Vicente Barcelona
NAUTA CAPITAL RS , o R , ,
QUALITAS PARTNERS MMMW  Ovargibal s Boria PérczArar mmmm—“ i

SUMA CAPITAL David Arroyo Barcelona
SEAYA VENTURES Beatriz Gonzélez v Michael Kleindl Madrid
SWANLAAB VENTURE FACTORY  Giza Venture Capital Madrid y Tel Aviv
ADARA VENTURES Alberto Gémez y Nicolas Goulet Luxemburgo
CAIXA CAPITAL RISC Carlos Trenchs Barcelona

KIBO VENTURES Javier T he llino Pefia y Jos¢ Marfa A . . Madsid

BULLNET CAPITAI Javier Ulecia y Miguel del Cai Madrid
INVEREADY Josep Maria Echarri e Ignacio Fonts Barcelona
MUNDI VENTURES Club Mundi Madrid

SAMAIPATA VENTURES José del Barrio Madrid
JME VENTURES Javier Alarco Madrid
NEXT CHANCE INVEST Nicolas LLuca de Tena Madrid
ANGELS CAPITAL Juan Roig Valencia
BBOOSTER VENTURES Enrique Penichet Valencia
FARADAY VENTURE PARTNERS  Gonzalo Tradacete Madrid
ALL IRON VENTURES Jon Uriarte y Ander Michelena Bilbao
SODENA Pilar Irigoien Ostiza Pamplona
CAPITAL MAB Institut Catala de Finances Barcelona

ORZA CAPITAL EPSVs v Elkarkidetza San Sebastian
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WEB TAMANO  TIPOLOGIA RANGO DE INVERSION
arcanopartners.com 200-250M$  Fondo de Capital de Riesgo +5M| 5M-2M

active-vp.com 54ME Tondo de Capital Riesgo +5M| 5M-2M | 2M-1M | 1M-500k
ad4ventures.com 20ME€ media for equity +5M| 5M-2M

openfuture.org 354M€ red de fondos no pmpletamgs SM-2M | 2M-1M

medmdlg;ralvenmreq com ?OM%‘ media for equity 2M- IM! 1M- 5001(! 500k-250k
nautacapital.com 155M€ SGCR +5M

qualitasequity.com 85M€ Tondo de Capital Riesgo +5M| 5M-2M
sumacapital.com Sociedad Gestora de Fondos SM-2M | 2M-1M | 1M-500k
seayaventures.com 140M€ Tondo de Capital Riesgo +5M| 5M-2M | 2M-1M
swanlaah.com 40ME Tondo de Capital Riesgo S5M-2M, 2M-1M | 1M-500k
adaravp.com +100ME€ Sociedad de Capital Riesgo 2M-1M | 1M-500k

clavemayor.com Sociedad Gestora de Capital Riesgo +5M| 5M-2M | 2M-1M
kiboventures.com 115M€ Tondo de Capital Riesgo SM-2M | 2M-1M | 1M-500k
spain.najeti.com 30ME€ Sociedad Gestora de Capital Riesgo 2M-1M | 1M-500k
santanderinnoventures.com 200ME Corporate Venture Capital SM-2M | 2M-1M | 1M-500k
ipw.es Saas Tondo de Capital Riesgo S5M-2M | 2M-1M

athos-cap.com 12M$ Tondo de Capital Riesgo - Pyme 1M-500k | 500k-250k | 250k-100k
beablecapital.com 35ME Tondo de Capital Riesgo 1M-500k | 500k-250k | 250k-100k
bigsurventures.es indefinido Sociedad Limitada 1M-500k | 500k-250k | 250k-100k
kfund.co 500M€ Tondo de Capital Riesgo Europeo 2M-1M | 1M-500k | 500k-250k
bbvaventures.com 250M€ Corporate Venture Capital 1M-500k | 50k-250k
bonsaiventurecapital.com Family Office 1M-500k | 500k-250k
grupobullnet.com 42M€ Tondo de Capital Riesgo 2M-1M | 1M-500k | 500k-250k
inveready.com 90ME Gestora de Iondos Cerrada 1M-500k | 500k-250k | 250k-100k
mundiventures.com/es 50M€E club de inversores 1M-500k | 500k-250k

nekko.ve 100M€ Tondo de Capital Riesgo 1M-500k | 500k-250k
neroventures.com 20ME€ Tondo de Capital Riesgo 1M-500k | 500k-250k | 250k-100k
onzacapital.com 14M€ Sociedad Capital Riesgo Autogestion 1M-500k | 500k-250k
repsol.energy/es Sociedad Gestora Capital Riesgo 2M-1M| 1M-500k | 500k-250k
samaipataventures.com 30ME SGEIC 1M-500k | 500k-250k | 250k-100k

§3DCDI]E]EI]C]'J com )(mdﬁ EdeD dﬁ (:'ip]'['i B]’ESgQ E]]erEﬁD h]_m)(); 500 ;_:)5(); ()5“ -100k

jme.ve 60ME€ Gestora de Capital Riesgo 2M-1M | 1M-500k | 500k-250k
toushkacapital.com Sociedad Limitada 1M-500k | 500k-250k

1M-500k | 500k-250k
yara.ve 50M€E Tondo de Capital Riesgo Europeo 1M-500k | 500k-250k | 250k-100k
angelscapital.es 8,6M€ Sociedad Limitada 500k-250k | 250k-100k
bbooster.org/es 10M€ Sociedad de Capital Riesgo 500k-250k | 250k-100k
capitanavp.com Tondo de Capital Riesgo Pyme 500k-250k | 250k-100k| >100k
faraday.es Pledge fund 700k-500k | 500k-250k
allironventures.com +30ME€ Sociedad Limitada 1M-500k | 500k-250k
sodena.com Sociedad de Capital Riesgo 1M-500k | 500k-250k | 250k-100k
icf.cat/es 10M€ Tondos de Capital Riesgo 1M-500k | 500k-250k
Madrid mobile B2B  Corporate Venture Capital 1M-500k | 500k-250k | 250k-100k
orza.info 100M€ AIE 500k-250k | 250k-100k
origenventuresfund.com 35ME Tondo de Capital Riesgo 1M-500k | 500k-250k
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. ESPECIAL EMPRENDEDORES PLAN

NOMBRE FUNDADORES UBICACION
PRISA VENTURES Pablo Cano Madrid
TELEFONICA VENTURES Madrid
SABADELL VENTURE CAPITAL  Banco Sabadell Barcelona
ANGEL CLUB Enrique Dubois y Eneko Knorr Madrid

CLIMBCREW VENTURE CAPITAL Madrid

LANTA CAPITAL Angel Garcia Barcelona
PERENNIUS Alejandro Santana Madrid
RICARI Instituciones de La Rioja Logrofio
4FOUNDE BS!;QEI | él Marc Badﬁsa lffs]lls Monleén |'3!CI‘§31: IZérﬁZ-IﬁnﬁSSa glM'i[ﬁ; Fodor B'i[Ci: ona

SHIP2B Xabier Pont, Clara Navarro y Maite Fibla Barcelona
Pere Vallés v Patricio H Barcelona
Jordi Priu, Robert Vil Marc B I Barcelona

2UP SEED Antonio Ballester Murcia
50TRESDIGITAL Lucas Martinez Valencia
ALVA HOUSE CAPITAL Axel Serena Barcelona
AURORIAL PC Componentes Almaha de Murcia
AYCE CAPITAL Angel Canovas Barcelona
BAMBOO Raul Baltar A Coruna
BERRIUP Pedro Mufioz-Baroja San Sebastian
BLUE WAVE CAPITAL Jorge Marfil Madrid
BINOMIO VENTURES Ezequiel Sanchez Alicante
BSTARTUP10 Banco Sabadell Barcelona
CG HEALTH VENTURES Carlos Gallardo Barcelona
CIVETAINVERSIONES ~ Gonzalo Ruiz Utrilla, Daniel Seijo, Jests Pérez, Carlos Lopez Madrid
CONTENEO Rubén Iglesias Bilbao
CREAS Francisco Soler Madrid
DCN VENTURES Lucas Martinez Valencia

EMPRENDIZA Guillermo Arregui Vitoria y Madrid
FINAVES V IESE Pedro Nueno Barcelona
FITALENT Everis Madrid

GIN VENTURE CAPITAL Julio Pazo Madrid
GRUPOZRISER ~~ Pablo Serratosa y Ana Serratosa Valencia

INFORTISA Juan José Contell Valencia
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WEB TAMANO  TIPOLOGIA RANGO DE INVERSION
prisaventures.com 15M€ Media for Equity 2M-1M | 1M-500k

S5ME Sociedad Limitada 500k-250k | 250k-100k| >100k
openfuture.org/es Abierto Corporate Venture Capital 1M-500k | 500k-250k
grupbancsabadell.com 50ME Corporate Venture Capital 1M-500k | 500k-250k
alantis.es Sociedad Anénima Unipersonal 250k-100k | >100k
angelclub.es Club de inversiones 500k-250k | 250k-100k
climbcrew.com 10M€ Venture Builder 250k-100k | >100k
daruanvc.com 2ME€ Sociedad de Capital Riesgo 250k-100k | >100k
finnovating.com/finnoventure 3IM€ Pledge Fund 250k-100k | >100k
idodive.com SME Sociedad de Capital Riesgo 250k-100k | >100k
lantacapital.com SME Tondo de Capital Riesgo 500k-250k | 250k-100k
perennius.es 2ME€ Family Office 250k-100k | >100k
ricari.es SME Sociedad Anénima 2M-1M | 1M-500k
4founderscapital.com 12ME€ Tondo de Capital Riesgo 1M-500k | 500k-250k | 250k-100k
ship2b.org 1,45M€ Club de inversores 250k-100k | >100k
smartechcapital.com 2ME Sociedad de Capital Riesgo 250k-100k,>100
victoriascr.com Sociedad de Capital Riesgo Pymes 250k-100k | >100k
101startups.com M€ Venture Builder >100k
2up.es Sociedad Limitada >100k
50tresdigital.es Sociedad Limitada >100k
alvahouse.es >100k
aurorial.com 1,1IM€ Sociedad Limitada Unipersonal >100k
aycecapital.ayce.es Club de inversores (Sociedad Limitada) >100k
bambooventurecapital.com Sociedad Limitada >100k
berriup.com 500k Sociedad Limitada >100k

500k Sociedad Limitada >100k
biomioventures.com Sociedad Limitada >100k
canguroinversiones.com 200k Sociedad Limitada >100k
cghealthventures.com Tondo de Capital Riesgo >100k
civeta.es 500k Sociedad An6nima >100k
conteneo.com Sociedad Limitada >100k
Creas.org.cs 200k /1M€ Fundacién / Sociedad Limitada 25k | 250k
dankacapital.com Sociedad Limitada >100k
den.es 3,3M€ Tondo de Capital Riesgo >100k
debaeque.com >100k
egaussholding.com S5M€ Sociedad Limitada >100k
technovabarcelona.com club de inversores 250k-100k | >100k
emprendiza.com >100k
iese.edu 3IME€ club de inversores >100k
fitalent.es SME Sociedad Gestora de Capital Riesgo 2M-1M | 1M-500k | 500k-250k
gvcapital.es club de inversores >100k
zriser.es Sociedad Limitada >100k
inceptioncapital.com Sociedad Limitada >100k
intelectiumventures.com IME€ Sociedad Limitada >100k
infortisa.com Sociedad Limitada >100k
izertisventures.com 1,5M€ Sociedad Limitada >100k
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NOMBRE FUNDADORES UBICACION

KEREON PARTNERS Lorenzo Mendieta Bilbao

MEGAM CAPITAL Maria Eugenia Girén Madrid
MICROWAVE VENTURES Xabier Alvarez Bilbao
ONA CAPITAL Oriol Lobo 1 Baquer Barcelona
PALLADIUM VENTURES Manuel Matutes Baleares
PDG INVEST Ramoén Faus y José Luis Raso Barcelona
REALIZA BA Lucas Martinez y Santiago Reyna Valencia
RED ARBOR David Gonzalez Castro Barcelona
SEED SYNDICATES Angel Barranco Madrid
SHERPA CAPITAL Eduardo Navarro Madrid
SITKA CAPITAL Barcelona

SOCIOSQ Paula Artal Madrid

TAMARIX CAPITAL Javier Juncadella Barcelona

THE IFEDES WAY Tomas Guillén Valencia

TURTLE CAPITAL Abel Font Barcelona

UNINVEST Socio Martin Rivas Santiago de Compostela y Madri
VENTO INVERSIONES Aqualogy y CDTI Barcelona

VENTURE CAP Gin Venture Capital Barcelona

ZAQUEO INVERSIONES Javier Represas Madrid

VIRIDITAS VENTURES Madrid

FONDOS
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WEB TAMANO  TIPOLOGIA RANGO DE INVERSION

kereon.es Sociedad de Capital Riesgo 2M-1M| 1M-500k

keyword.vc 6ME€ Sociedad Limitada >100k

lanzame.es 6ME Plegde Fund >100k

makingideasbusiness.com 375k club de inversion >100k

megamecapital.com Sociedad Limitada >100k

microwaveventures.com IM€ Sociedad Limitada >100k

newtech-capital.com >100k

onacapital.com abierto Sociedad de Capital Riesgo >100k

palladiumcorporateventures.com Sociedad Limitada >100k

pinama.es 2M€ club de inversores >100k

iese.edu IM€ club de inversores >100k

realiza-ba.com 3,3M€ Sociedad An6nima >100k

redarbornet holding de inversién >100k

seedandclick.com club de inversores >100k

seedsyndicates.com grupo de inversores

sherpacapital.es 100M€ Sociedad Gestora de Capital Riesgo

sitkacapital.com IME€ Sociedad Limitada >100k

smartech.ventures 500k club de inversores >100k

soclosg.com IME€ Sociedad Limitada >100k

soriafuturo.com 3,3M€ Sociedad An6nima >100k

southupventures.com Sociedad Limitada >100k

startdmc.com Sociedad Limitada >]100K

startup.es Sociedad de Promociéon de Empresas — 500k-250k | 250k-100k | >100k
217k Sociedad Limitada Unipersonal >100k

tartessosventures.com Sociedad de Capital Riesgo >100k

theifedesway.com Sociedad Limitada >100k

toubkalpartners.com 500k Sociedad Limitada >100k

turtle-capital.com indefinido Sociedad Limitada >100k

uninvest.es Sociedad Gestora de Capital Riesgo 1M-500k | 500k-250k

ventoinversiones.com 26M€ Tondo de Capital Riesgo +5M| 5M-2M | 2M-1M | 1M-500k

venturcap.es Sociedad de Capital Riesgo

zaqueo.com Sociedad Limitada >100k

viriditasventures.com/es Sociedad Limitada 1M-500k | 500k-250k | 250k-100k

INVERSION

PLANVY
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. ESPECIAL EMPRENDEDORES

PLAN

NOMBRE TWITTER LINKEDIN RANGO INVERSION

Adeyemi Ajao adeyemiajao
Aitor Sancho @AitorSanchoYh aitor-sancho-ybafez

Alberto Benbunan @betobetico abenbunan 15k/30

Alberto Knapp @albertoknapp albertoknapp

Alex Dantart (@dantart dantart <50k

Alexis Bonte @alexisbonte alexisbonte 15k/ 100k

Almudena Sainz almudena-sainz-de-la-cuesta

Ander Michelena @andermichelena ander-michelena 20k/25k
@alfaroandoni andoni-alfaro <50k

Arturo Martin

arturomartinperez <50k

Axel Serena (@axelserena

axelserena 10k/150k

Borja Larragan @bolarragan borjalarragan 50k/100k
Carlos Dexeus (@cdexeus carlos-dexeus

Carlos Domingo (@carlosdomingo carlosdomingo 25k/50k
Carlos Blanco (@carlos blanco carlosblanco 50k
Carlos Emilio Gomez @cagomor carlosemiliogome >50k
Catalina Parra (@catalinica catalinaparra 30k/50k
César Bardaji @bardajic cesarbardaji 25k/50k
Daniel Giménez @danielgimenez danielgimene

David Cabrero @davidcabrerojou david-cabrero

David Carrero (@carrero dcarrero 5k/30k
David Martinez davidmartinezgimenez >50k
David Tomas (@davidtomas david-tomas

Didac Lee (@didaclee didaclee

Diego Ballesteros @diegoteca diegoballesteros 25k/50k
Emilio Marquez @emiliomarquez emiliomarquezespino 10k/35k
Eneko Knérr @enekoknorr enekoknorr 50k/ 100K
Fabrice Grinda @fabricegrinda fabricegrinda

Félix Ruiz @felixruiz felix-ruiz-hernandez 50k/500k
Fernando Garcia @nanogarcia fernando-garcia 20k/30k
Florencio Barranco @flobarranco florenciobarranco 100k
Francois Derbaix @ferbaix ferbaix 50k/ 100k
Francisco Gimeno @gimenosab francisco-gimeno
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NOMBRE TWITTER

Hugo Arévalo

ESPECIAL EMPRENDEDORES .

LINKEDIN RANGO INVERSION

50k/500k

Ian Noel @jiannocl 1annoelgarcia 100k/2Mk
Ignacio Vilela (@nachovilela nachovilela 100k/200k
Iker Marcaide @ikermarcaide ikermarcaide

Inaki Arrola @arrola inakiarola 100k/2M
Ismael El Qudsi @elqudsi elqudsi 50k
Jaime Ferré @jaimeferre jaimeferre 25k
Jaime Garcia-Bafion @jaimegb ‘jaimegh 5k/50k
Javier Bustillo @javierbustillo javierbustillo 25k
Javier Cebrian @cebrianmonereo cebrianmonereo 250k/2,5M
Javier Llorente 100k/ 150k
Javier Megias @jmegias ‘javiermegiasterol 10k/30k
Javier Pérez-Tenessa (@tenessajavier ‘javier-perez-tenessa 5k/25k
Jav1er Santiso @iavicrqamiqo iavicr—qantim 500k/5M
Jean Derely @jeanderely J]dcrclv 50k/200k
Jestis Encinar @JesusEncinar ‘jesus-encinar 50k/200k
Jestis Monleén @jemonleon ‘jesusmonleon 5k/25k

Jonhatan Fatelevich @jfcomunicacion

‘jonatan-fatelevich

Jon Ui Qi w0k/ 1M

Jordi Altimira @JordiAltimira ‘jordialtimira 25k
Jordi B 1 Qjordil ! ordil |

Jordi Safont @jordisafont79 jordisafont 5k/ 10k
Jorge Mata @jmata99 ‘jorgematajimene

Jorge Dobon @jorge_dobon ‘jorgedobon 25k/100k
José Cabiedes @josecabiedes ‘josemartincabiedes 150k/3M
José de Cabo (@cabo80 josedecabo

José Luis Minguez ~ @joseluiminguez ~ /joseluisminguez 20k

José Luis Vallejo @jlvallejo

lvallejo 50k/500k

15k

José Manuel Cifuentes @jmcifuentesc

Juan Diaz Andreu @jdiazandreu

‘jdiazandreu 20k/100k

Juan Margenat @jimargenat

juanmargenat

Juanjo Azcarate ~~ (@juanjoazcarate  /juanjoazcarate

Lluis Faus (@lfaus lluisfaus

Lluis Font (@]luisfont lluisfont

Lucas Carné (@lcarne lucas-carne

Luis Martin Cabiedes (@luismcabiedes luismartincabiedes 150k/3M
Manel Sarasa (@manelsarasa manelsarasa

Manuel Muiliz (@mmunizmorell manuel-muniz-morell 30k
Manuel Velazquez (@manuelvl manuelvelazquezlopez 30k
MarcBorrell ~ @BorrellMarc ~ /marchorrellbemobile ~ 50k/25k
Marc Vidal (@marcvidal /vidalmarc 250k/ 25k
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NOMBRE TWITTER LINKEDIN RANGO INVERSION
Marcos Alves (@malvescardoso marcosalvescardoso 10k/30k
Marcos Cabezon 30k/200k
Marek Fodor @fodor marekfodor 10k/50k
Marta Esteve (@martaesteve martaesteve 5k/ 10k
Martin Varsavsky (@martinvars martinvarsavsky
Miguel Arias @mike_arias miguelarias 50k
Miguel Vicente @miguelvicente_ migel-vicente 50k/2M
Nacho Gonzalez @nachog nachog 100k/200k
Oriol Juncosa ~ (@ojuncosa ojuncosa 10k/50k
Oscar Fuente (@oscarfuente oscarfuente 10k
Oscar Matellanes oscarmatellanes
Pablo Massana @pablomassanat pablomassana
Pablo Martin pablomartinrodriguez 10k/50k
Paco Gimena pacogimena 50k
Patricio Hunt @patriciohunt patriciohunt 20k/50k
Patrick Raibaut patrick-raibaut
Pedro Antén @plucasanton pedro-anton
Pedro Telleria @telleria telleria 25k
Pere Valles perevalles 10k/50k
Ramon Faus ramon-faus 50k/200k
Raul Aznar @raul_aznar raul-aznar-gonzale <10k
Ral del Pozo @rauldelpozo rauldelpozo 50k/ 10k
René de Jong @renedejong renedejongspain 25k/50k

Rodolfo Carointi

Qrcarpint olfocarmint 50/ 100)

Rodrigo Aguirre de Carcer
Rodrizo Garci

@rgarciadelacruz

rodrigoaguirredecarcer
rodrigogarciadelacruz

100k/2.5M

Rubén F. .

@rubenferreiro ~ /rubenferreico  250k/25k

Sacha Michaud @sachamichaud sachamichaud 10k/50k
Sébastien Chartier @sebchartier sebchartier 5k/25k
Segio Cortés @SergioCortes sergiocortesabab >50k
Sixto Arias @sixtoarias SIXto 25k/ 75k
Steven Zitzer steven-zitzer 50k/ 100k
Tomas Guillén @_tomasguillen tomasguillenifedes 50k/300k
Tomas Mendo @tmendoh tomasmendo

Vicente Arias @vicentearias vicentearias

Vicente Montesinos (@vicente-montesinos >50k
Victoria Majadas Twitter:@vmajadas victoria-majadas-morales >50k
Vicent Rosso @vicentj vicentrosso 50k
Walter Kobylanski @walterk kobylanski

Zaryn Dentzel (@zaryn zaryn 10k/250k
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o twitter.com/diverbo

Can you think in english ?

&Habias hablado alguna vez con un inglés, un irlandés o un australiano? pues aqui lo haras, perderas la
verglenza y ganaras confianza. Pueblolnglés es un programa de inmersion lingliistica de 8 dias en Espaia
en el que hablaras inglés en situaciones reales. Una experiencia Unica en la que conviviras con nativos
angloparlantes de diferentes nacionalidades y culturas.

Un dia completo en otro pais se reduce en muchos casos a 30 minutos de conversacion con un nativo, mientras
que en Pueblolnglés se llega a hablar mas de 15 horas diarias. Es un “vuelo real” que te saca de las clases y te
lanza a hablar en inglés con nativos de diferentes acentos, profesiones y edades. El programa esta acreditado
por mas de 32.500 estudiantes que han conseguido superar sus barreras con el idioma de una vez por todas.

Queriamos crear un lugar en el que personas que
quisieran aprender inglés convivieran y conversaran
durante dias con angloparlantes, y asi nacid
Pueblolnglés, una experiencia de inmersion
linguistica en la que acabas hablando, pensando y
hasta sofiando en inglés y de la que ya han
disfrutado miles y miles de personas.

Desde programas de inmersidn linglistica hasta
educacion superior con 3 programas distintos de
Master en Inglés Profesional, pasando por clases
trimestrales y online para que no tengas que moverte
de casa, todo ello con una metodologia innovadora,
practica y cercana. No lo pienses mas: dinos qué
hecesitas. INOSOTROS NOS ADAPTAMOS A TI!

Da
SPEAK
ENGLISH IN

DAYS Pueblo ¢

www.diverbo.es www.puebloingles.com 913 913 400
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LAS
ACELERADORAS,
INCUBADORAS Y

VENTURE BUILDERS
MEJOR
VALORADQS

DE ESPANA

El Referente

) HEMOS PREGUNTADO

A MAS DE 200 EMPRENDEDORES

E INVERSORES NACIONALES,

CUALES SON LAS MEJORES EN CADA CATEGORIA,
ASi COMO SUS PUNTOS FUERTES

Y DEBILES A LA HORA DE AYUDAR

A LAS STARTUPS QUE INCUBAN Y ACELERAN
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. ESPECIAL EMPRENDEDORES

Seedrocket, Wayra y Lanzadera son las tres iniciativas mejor
valoradas por el ecosistema espafiol, que ya cuenta con mas de
160 iniciativas de ayuda, incubacion y aceleracion. Muchas de
ellas creadas por grandes corporaciones espafiolas y extranjeras
preocupadas por el proceso de digitalizacion de sus sectores, y
otras muchas por inversores y emprendedores experimentados
que las crean y las convierten en sus vehiculos de creacién, lan-
zamiento, testeo y consolidacién de startups. Las ciudades con
mayor numero de iniciativas (contando el origen de las mismas)
de aceleracion en en top 25 son: Barcelona (7), Valencia (6), Ma-
drid (6), Andalucia (1), Pais Vasco (1), Galicia (1), Mallorca (1), no
incluidos The Founder Institute ni Innoenergy.

A continuacion detallamos de forma ordenada las iniciativas me-
jor valoras por los emprendedores espanoles y algunos inversores
relevantes del sector; donde detallamos el tipo de iniciativa asi
como una pequefa descripcién de los servicios que ofrece cada
una a los emprendedores y los puntos fuertes y débiles de cada
una de ellas (opiniones expuestas libremente por emprendedores
que han pasado por cada uno de los programas).

SEEDROCKET

SeedRocket es la primera aceleradora TIC en fase inicial de Es-
pana creada en el afio 2008 por un grupo de emprendedores ¢
inversores de referencia en Espana entre los que se encuentran
Vicente Arias, Ifiaki Arrola, Jests Monleén o Frangois Derbaix.

El programa mas relevante que organizan es el Campus de Em-
prendedores, que cuenta con convocatorias en Barcelona y otra
en Madrid. SeedRocket proporciona formacién, financiacion y
asesoria para potenciar el desarrollo de las startups, asi como un
espacio comtn de trabajo en el espacio Barcelona Activa y en
Campus Madrid.

La aceleradora no se lleva equity de las startups en ningtn caso.
Entre los mentores se encuentran Marek Fodor, Jests Enci-
nar, Marcos Alves, Marta Esteve, Juan Margenat o David Ba-
ratech. Algunos de sus casos de éxito son Habitissimo, Chicfy,
Kantox, Ulabox, o Escapada Rural.

Puntos fuertes
* La red de contactos es excelente, crean relaciones a largo plazo
* Muy buena predisposicion de todos sus mentores
* Se mueven por la generosidad y no pide equity en la empresa
* Posecen una buena sede con alojar a los proyectos: Campus
Madrid
* Siempre estan muy pendientes preguntando lo que necesitas
* Charlas semanales muy especificas e interesantes

PLAN

Aspectos a mejorar
¢ Las mentorias son de una calidad excelente, per a veces se
limitan a una reunién puntual, sin dar continuidad a la evo-
lucién del proyecto
* Algunos emprendedores echan en falta una visiéon mas inter-
nacional
* Fomentar la comunidad de startups que pasan por la aceleradora

WAYRA

Wayra es la aceleradora de Telefénica, y es una de las iniciativas
que conforman la plataforma de la compania para optimizar el
uso de la innovacién abierta y el apoyo al emprendimiento bajo el
nombre de Telefénica Open Future_. Desde la aceleradora, ayu-
dan a las startups en fase semilla a consolidarse como negocios
de éxito, y reciben funding, servicios de aceleracion, espacio de
trabajo, visibilidad y, fundamentalmente, acceso a Telefénica y a
un amplio abanico de inversores y grandes clientes.

Los emprendedores deben cumplir una serie de requisitos para
poder acceder a su programa: tener un producto/servicio, un
equipo balanceado y s6lido y un mercado escalable.

Puntos fuertes
* Posee inversores y mentores de mucha calidad
* Fuerte respaldo de Telefonica y buena presencia internacional
* Visibilidad en medios y repercusion mediatica

Aspectos a mejorar
* La presentacion y el acceso a posibles clientes

LANZADERA

Lanzadera es la aceleradora de startups creada por Juan Roig,
fundador de Mercadona y que se ubica en Marina de Empresas
en Valencia. Dirigida por Javier Jiménez, cuenta con tres progra-
mas de apoyo a emprendedores para que puedan transformar
sus ideas en realidad. Campus, para emprendedores provenientes
de EDEM, Garaje, para emprendedores con proyectos en fases
miciales, y Lanzadera, para emprendedores con proyectos ya tes-
teados en el mercado.

En todos ellos muestran los fundamentos de un modelo de ges-
tion que han aprendido gracias a la experiencia de Juan Roig
al frente de Mercadona. Ademads, los emprendedores reciben
formacién, asesoramiento, mentoring, y financiacién, todo ello
adaptado al grado de maduracién de los proyectos, que puede
llegar hasta los 200.000€, en formato de préstamo, a un tipo de
interés Euribor +0%, sin avales ni garantias, y con un calendario
de repago flexible.
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Ademas, desde 2017 cuenta con un programa adicional, PSTa-
lents, en el que, de la mano de PlayStation, los emprendedores
desarrollan videojuegos para la marca, y ademas reciben asesora-
miento en gestién de empresas por parte de Lanzadera.

Puntos fuertes

¢ Poseen unas instalaciones muy buenas y un gran ambiente
de trabajo

* La financiacién que ofrecen a las startups incubadas

* Son exigentes, hacen un buen seguimiento muy enfocado en
que puedas crecer

* El apoyo mediatico que consigues y la ayuda de todo el equi-
po de Lanzadera

Aspectos a mejorar
* Estan muy enfocados en ciertos verticales en concreto.
* Poseen mucha burocracia interna y son cortoplacistas en los
objetivos marcados
e Les falta un poco de expertise en empresas tecnologicas, startups

ANTAI VENTURE BUILDER

Antai es el venture builder de referencia en Espana y Latinoamé-
rica puesto en marcha por Gerard Olivé y Miguel Vicente, cen-
trada en la creaciéon de startups bajo un modelo internacional,
online y mobile. Su actividad se centra en analizar el mercado
en busca de negocios de éxito probado y, una vez identificados,
implantarlos en otros mercados.

Para conseguirlo, seleccionan a los profesionales mas preparados
y les ayudan a emprender, codo con codo, acompanandolos a
través de un servicio integral, que incluye el desarrollo de nego-
clo, business inteligence, financiero, legal, aportando los medios,
asi como la busqueda y contratacion del personal necesario.

Su principal sello de identidad es su implicacién en los proyectos,
lo que les convierte en una de las venture builders mejor valo-
radas. La empresa se constituy6 en 2012, y, desde entonces, ha
experimentado un gran crecimiento.

Actualmente cuenta con mas de 300 empleados que se dedican
plenamente al desarrollo de nuevos negocios e ideas y que ope-
ran en un ambito nacional e internacional.

Puntos fuertes

* Poseen un network de funding amplio que permite levantar
rapidamente dinero

* Ayuda operativa, poseen un equipo dedicado al lanzamiento
de sus companias, sobre todo en area clave como finanzas, re-
cursos humanos, desarrollo de negocio, marketing y tecnologia

* Despreocupacién de temas estructurales como las oficinas y
temas legales

* Tienes a tu alcance un gran equipo con experiencia en di-
ferentes ambitos, lo que les ha servido a algunos emprende-
dores a contrastar decisiones con ellos y detectar potenciales
errores basandonos en su experiencia
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Aspectos a mejorar
* Que posean un equipo de tecnologia dedicado a crear las
compaiias en el inicio
* Poner a disposicion de los proyectos iniciales los recursos que
realmente necesitan
* La dedicacion a cada proyecto es proporcional al namero de
proyectos y a la magnitud de los mismos

CONECTOR ACCELERATOR

Conector es una aceleradora de startups creada en 2013 por 8 de
los emprendedores mas reconocidos del ecosistema espafiol. Ellos
son: Carlos Blanco, Gerard Olivé, Miguel Vicente, Xavier Verda-
guer, Marc Vidal, Marc Ros, Risto Mejide y Elisabeth Martinez.
Mediante un programa de cinco meses de duracion, donde los
mentores juegan un papel clave, dan apoyo a proyectos en fase
seed para crecer rapidamente y convertirse en iniciativas de éxito,
probadas e invertibles.

Conector selecciona una media de 7 proyectos para cada pro-
grama. Las startups seleccionadas reciben mas de 100.000€ en
servicios de sus colaboradores, soporte en servicios legales, cursos
y sesiones de formacion por parte de mentores y la posibilidad de
presentar su proyecto a inversores privados y empresas de venture
capital al final del programa en el DemoDay.

Ademas, Conector también lleva a cabo programas verti-
cales y corporativas, con corporates como Bankia, SEAT y
ABANCA.

Conector tiene presencia en Barcelona, Madrid y Galicia y cuen-
ta con, minimo, dos convocatorias anuales en cada ciudad.

Puntos fuertes

* Poseen una excelente red de mentores y contactos del entorno
digital

* Posee un buen acceso a una gran red de inversores para las
startups

* Buenas instalaciones para el proceso de aceleracion.

* Alto nivel de invitados y charlas

* Seguimiento de las startups por parte del equipo de Conector
y de los mentores, taanto durante el programa como una vez
finalizado

Aspectos a mejorar
* Formacién semanal muy genérica y poco profunda
* No ofrecen soporte para la internacionalizacién
* Deben mejorar en el seguimiento de los programas de aceleracion
* Necesarias mas actividades fuera de las instalaciones

PLAN

PLUG AND PLAY

PlugandPlay Spain es una plataforma de innovaciéon abierta di-
rigida y cofundada por Juan Luis Hortelano, que forma parte
de las mas de 21 ciudades en las que se encuentra Plug and Play
Tech Center.

Su misién es conectar la tecnologia mas innovadora que nace
en las startups con grandes corporates mundiales a través de sus
mas de 11 programas verticales de aceleracion que tiene en todo
el mundo.

Ademas, desde 2012 ha invertido mas de 3M de euros desde su
propio fondo internacional ubicado en Silicon Valley, invirtiendo
asi en toda Europa y EEUU. Adicionalmente, provee de espacio,
promociones en servicios y productos de proveedores a todo su
portfolio de startups.

Puntos fuertes
* El ambiente que existe en sus entre las startups
* Poseen una buena red de networking que ayuda a sus startups
* Poscen ciclos de trabajo bien definidos
* Las sesiones de mentoring son de las mejores de Espafia

Aspectos a mejorar
* Poca ayuda a la hora de la financiacion para las startups
* No hacen un buen seguimiento en las startups aceleradas
* Estan en Valencia, que posee menos ecosistema de Barcelona
y Madrid
* El Expo Day es poco practico, hay poca disposicién a invertir
en los proyectos

DEMIUM STARTUPS

Demium Startups es una red de incubadoras de startups fundada
y dirigida por Jorge Dobén. Identifica, conecta y desarrolla el
mejor talento para crear juntos empresas de éxito que transfor-
men la sociedad, despertando conciencia emprendedora.

Se crean las startups desde cero, cuando no existe la idea ni tam-
poco el equipo. Identificamos juntos ideas basadas en modelos
de éxito en otros paises y tendencias de mercado a nivel global,
construyendo asi empresas innovadoras, escalables e invertibles.

Participan en un 15% en todas las sociedades creadas. Ya con-
tamos con tres sedes centradas 100% en desarrollar negocios in-
novadores en las tres principales ciudades espafiolas (Valencia,
Madrid, Barcelona), una vertical que dedicada al sector de los
videojuegos (Demium Games), y otro vertical orientado al de-
sarrollo de startups que hagan uso de VR/AR o mixta (Oarsis).
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Puntos fuertes

* Acceso a una amplia red de inversores donde te incluyen para
levantar capital

* Ayuda en la parte estratégica y de marketing personalizado
para cada startup

* Ayuda a buscar cofundadores para las startups

¢ Crean un ecosistema de trabajo productivo, que ayuda a em-
pwar hacia delante

* Buena metodologia de trabajo que te permite marcarte ob-
jetivos realistas

e La diferenciaciéon de su programa, no es necesario llegar con
equipo ni proyecto, puedes empezar de cero

Aspectos a mejorar
¢ Financiacién, deberian contar con mas financiacion en las
incubadoras
e La captacién de talento, uno de sus puntos fuertes en el pa-
sado, deja mucho que desear y no funciona igual que antes

TETUAN VALLEY

Tetuan Valley es una aceleradora de startups dirigida por Karel Es-
cobar con sede en Campus Madrid, que ayuda a startups de inter-
net, software, apps o marketplaces a lanzar sus prototipos durante
el proceso de aceleracion. A través de seis sesiones reciben charlas
de mentores y emprendedores. Al finalizar, las startups se gradtan
y comienzan a formar parte de la comunidad de Tetuan Valley.

Una comunidad de 300 miembros formada por alumni, mentores,
equipo y partners. Los beneficios de ser un alumni son: acceso a la
red de mentores; a partners europeos; a mentores externos y asis-
tencia a eventos; posibilidad de desarrollar el proyecto dentro de la
incubadora; y perks y descuentos en servicios de otras empresas.

Puntos fuertes
* Poseen una grandisima comunidad de startups
¢ Poscen una gran red de contactos, estan muy bien relacionados
e Formacién para adoptar las practicas empresariales mas agi-
les que existen
e La calidad de los mentores y la gente involucrada es de muy
alto nivel

Aspectos a mejorar
* El acceso a la inversion para sus startups aceleradas

IMPACT ACCELERATOR

IMPACT Growth es el nuevo programa de la aceleradora eu-
ropea IMPACT Accelerator, liderado por ISDI y FundingBox y
dotado con 3,6 millones de euros. IMPACT Growth financiara a
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28 startups entre las que repartira hasta 250.000 euros libres de
intercambio de acciones, con el objetivo final de detectar a cuatro
“super startups”.

El programa esta dirigido a startups de todo el mundo en fase
de crecimiento que cuenten con productos que ya estan en el
mercado.

Al final del programa de aceleracién, formacién y mentoring,
las mejores startups tendran la posibilidad de acceder a capital
privado (1,5M€ de Kibo Ventures y Accelerace) para enfocarse

en la escalabilidad y el crecimiento internacional.

Puntos fuertes
* Accedes a un importe econémico importante para tu star-
tups.
* Estan centrados en proyectos de movilidad, poseen mucho
conocimiento.
* Buena presencia de la aceleradora en el ambito europeo.

BBOOSTER

Bbooster Ventures, aceleradora con sede en Valencia y dirigida
por Enrique Penichet, persigue el impulso de nuevas ideas que
basan su modelo de negocio en internet y en las apps méviles. No
es imprescindible que las startups estén creadas, lo importante
es el potencial del equipo y la capacidad de crecimiento de su
mercado.

Para poder contar el apoyo de Bbooster, los candidatos pueden
presentarse a sus dos convocatorias anuales de marzo y septiem-
bre (los programas comienzan en Junio y Novimbre, luego las
convocatorias son en Mayo y Octubre).

Ofrecen espacios de trabajo y reuniones, acceso a internet, ase-
soramiento y guia en la elaboracién del proyecto de negocio,
formacién en estrategia, marketing online y finanzas, acceso a
rondas de presentaciéon a inversores y financiacion, y todo aque-
llo que el emprendedor necesita en su dia a dia.

Puntos fuertes
* Fondo de tamano adecuado que invierte en las startups aceleradas
* Buena nocién y ayuda en formacién y conocimientos en inter-
net
* Accesibilidad al equipo gestor de la aceleradora

Aspectos a mejorar
* Que haya que desplazarse a Valencia para realizar el progra-
ma de aceleraciéon
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CLIMATE KIC

Climate-KIC Accelerator es la tnica aceleradora cleantech de
Espana y la mayor de la UE. Ofrece apoyo econémico, formacién
y mentorizacion a las mejores Start-ups que ofrezcan productos y
servicios innovadores tanto para la mitigacién como adaptacion
al cambio climéatico y la economia de bajo carbono.

La financiaciéon de nuestro programa puede alcanzar 95.000 €
dando ademas acceso a masterclasses nacionales e internaciona-
les y a foros de inversion especializado, entre otros. Climate-KIC
Start-up Accelerator busca soluciones mnovadoras (industria,
ciudades, sector agroforestal...) para impulsar una economia de
bajo carbono. Esta aceleradora pertenece a Climate-KIC, una
Iniciativa impulsada por el EI'T (Instituto Europeo de Tecnologia
e Innovacién), un organismo de la UE.

Puntos fuertes
* Exigen mejorar el pitch de cada startup en inglés
* Los mentores asignados a cada proyecto profundizar y ayu-
dan mucho

Aspectos a mejorar
* Echan en falta consejos y formacion en las areas comercial y
técnica

SONAR VENTURES

Sonar Ventures es la primera productora de startups en Espana.
Fundada por Alvaro Cuesta y Adrian Heredia y dirigida por éste
ultimo como CEQO, de la mano de emprendedores y corporacio-
nes crean nuevos productos y servicios y construyen equipos para
escalarlos como startups independientes. Al tener una implica-
cién muy intensa en cada startup, se centran en pocos proyectos
al mismo tiempo, desarrollando a su vez modelos de impacto en
la vida de la gente.

Ayudan a las corporaciones a evitar los problemas derivados de la
creacion de nuevas iniciativas estratégicas en su camino a la inno-
vacién. No se trata de una incubadora o aceleradora, ni tampoco
un Venture Capital. Su funcién es la de un co-fundador mas, que
se preocupa por los detalles y que invierte una gran cantidad de
recursos y tiempo en cada nueva startup. SV normalmente crea
nuevas startups de la mano de corporaciones basandose en ideas
propias, necesidades de la corporacion y tendencias globales.

AREA 31

Area 31 es la incubadora del IE Business School y dirige Conchi-
ta Galdén. Destaca por ofrecer tutorias, pitching slams de acceso
libre con inversores llamados Venture Networks, conferencias,

eventos con partners corporativos que apoyan el emprendimien-
to y la innovacién, o hackathons y reuniones de programadores.
Se realizan dos convocatorias para captar proyectos al afio: en
noviembre y en abril.

Los servicios que ofrecen a sus incubados son: asociacién de mar-
ca con IE, uso del espacio e infraestructura de oficina (wifl, im-
presoras, salas de reuniones...), servicios bonificados o gratuitos
(Microsoft, Amazon) o networking, con emprendedores e inver-
sores y toda la comunidad de alumnos.

Puntos fuertes
* Poseen un espacio de trabajo céntrico y con buenos servicios
* Eventos interesantes para buscar inversion y consolidar tu
startup: Venture Day
* Acceso total al IE Business School en todas sus vertientes

Aspectos a mejorar
* Mejorar la incorporacién de mentoring estructurado
* Ayudas econémicas o acceso “real” a las mismas

VIAGALICIA

ViaGalicia es un programa promovido por el Consorcio Zona
Tranca de Vigo y la Xunta de Galicia, cuyo objetivo es la ace-
leracion de proyectos innovadores, a los que se acompafia en su
validacion, puesta en marcha, financiaciéon y maduracion.

Se trata de un Programa de Alto Rendimiento de 18 meses que
combina formacion, tutorizaciéon, mentoring, un espacio de tra-
bajo y la aportacién de capital semilla para arrancar el proyecto.
Se evaltan los progresos de los equipos participantes con la fina-
lidad de que los mejores proyectos sean presentados a inversores
y socios industriales.

Puntos fuertes
* Dan una cantidad econémica importante a cada proyecto
que aceleran: 100.000€
* Espacios de trabajos con buenas instalaciones y servicios

Aspectos a mejorar
* Lentitud a la hora de tomar ciertas decision relevantes
* Alguno mentores no poseen conocimientos suficientes para
ayudar a las startups

INNOENERGY

InnoEnergy es el mayor acelerador de energia sostenible de Eu-
ropa y cuenta con un programa dirigido a startups de Espana y
Portugal. De este modo ofrecen apoyo al crecimiento empresa-
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rial valorado en hasta 500.000 euros a los emprendedores y pe-
quenas empresas mas innovadores que trabajen para el futuro de
la energia sostenible.

La iniciativa esta respaldada por el programa InnoEnergy Hi-
ghway para empresas emergentes con productos en desarrollo
listos para comercializar en menos de dos afios, y por InnoEnergy
Boostway, disenado para acelerar el crecimiento y potenciar el
rendimiento de las empresas del sector de la energia sostenible en
su adaptacion al crecimiento de ventas, la industrializacién y la
internacionalizacion.

NUCLIO VENTURE BUILDER

Nuclio es un venture builder que construye startups a partir de
ideas de negocio validadas en otros mercados. Para conseguirlo,
identifican e investigan modelos de éxito de otros mercados, los
cuales trasladan a la compania y desarrollan siguiendo una meto-
dologia propia y agil en base a lean startup. Para captar el talento
necesario para llevar a cabo los proyectos, se celebran dos Nuclio
Weekends anuales. El perfil ideal de los candidatos son tecnolé-
gicos, growth hacker, marketing, disefiadores graficos, negocios

y lideres.

Entre los beneficios de Nuclio se encuentran: condiciones ni-
cas para el emprendedor, ecosistema (acceso a una red de ne-
tworking), confianza ante agentes del sector, contacto directo con
los actores mas importantes del ecosistema y servicios centrales
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(I'T; Software, Comunicacién & PR, RRHH, Legal, Finanzas e
Inversién). Nuclio ya ha creado 6 proyectos: Scanloteria, Eelp!,
Housty, Brokoli y otros dos que estan en desarrollo.

MOLA.COM

Mola es una incubadora, aceleradora y un holding de inver-
sién en startups de tecnologia en fase semilla fundada y dirigida
por Paco Gimena. Ha participado en 65 empresas en las que
ha invertido un total de 20 millones en colaboracién con otras
empresas inversoras. Actualmente la cartera contiene unas 40

empresas.

Mola participa activamente en gestiones de proyectos y disefia
planes de vigilancia para garantizar su éxito; aparte de buscar
sinergias entre los proyectos que portan; que son empresas con
alto potencial de crecimiento alas que incuba y acelera para con-
vertirlas en negocios rentables a través de recursos como espacios
de trabajo, desarrollo de tecnologia, disefio y marketing, recursos
humanos, asesoramiento financiero, fiscal y contable, y desarro-
llo del negocio, aparte de ventas.

SANTALUCIA IMPULSA

Santalucia IMPULSA es un programa de aceleraciéon de startups
promovido por Santalucia Seguros, dirigido por Angcl Uzqui-
za y Jorge Millan-Astray. El programa ofrece por una parte, un
proceso tnico e individualizado de aceleraciéon y la oportunidad
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de buscar proactivamente colaboraciones y sinergias con Santa-
lucia seguros, y por otra, la posibilidad de ganar uno de los tres
premios en metalico que ofrece el propio programa sin equity.

Desde Santalucia IMPULSA ayudan a validar la propuesta de
valor y capacitan a los equipos promotores para mejorar su com-
petitividad, acelerar el desarrollo de sus proyectos y proporcionar
acceso a financiacion.

El programa tiene una duraciéon de 4 meses con una formacién
especifica dividida en 6 talleres de 4 horas y sesiones de mento-
ring cada 15 dias.

Puntos fuertes
* Poseen un apoyo de mentores especificos para cada proyecto
* Gran capacidad para hacer networking, abren puertas increi-
bles para las startups
* Exigentes en la metodologia de trabajo, el seguimiento, muy
profesionales
* Logran dar repercusién mediatica a sus stratups aceleradas

Aspectos a mejorar
¢ La mentorizaciéon es muy puntual, debe ser mas contintia
* No cubren los costes de alojamiento de startups de fuera de
Madrid en el programa
* Los talleres de formacién deberian ser mas participativos

STARTUPBOOTCAMP

Startupbootcamp es una de las aceleradoras lideres a nivel glo-
bal con programas en funcionamiento en las principales ciuda-
des como Londres, Amsterdam, Berlin, Barcelona, Nueva York,
Mumbai, Chengdu, Dubai o Singapur con cada una de ellas
especializadas en una industria 6 vertical especifico (Fintech,
Digital Health, IoT & Data, Insurtech, FoodTech, Smart Cities,
ete...

Cada programa selecciona anualmente a nivel mundial las me-
jores startups para cada uno de los programas. Startupbootcamp
Tiene como sponsors a las principales companias del mundo
como Intel, Cisco, Samsung, Amazon, Airbus, Mercedes Benz,
Allianz, EY, ING, Phillips, etc.. hasta mas de 30 corporaciones

lideres a nivel mundial.

El programa de Barcelona se centra en startups de Internet of
Things & Data Tech con especial interés en aquellas con solucio-
nes en Artificial Intelligence, Smart Data, Data Analytics, Deep
Learning, Security, etc.. con una duraciéon de tres meses. +30
workshops, acceso a su red de global, local sponsors, mentores y
un demo-day final en 4YFN.

PLAN

Puntos fuertes

* Aprendizaje rapido sobre técnicas, actores y trucos en la fi-
nanciacion.

* Buen acceso y visibilidad a una red de inversores potente.

* Buena proyeccién internacional y gran experiencia del direc-
tor del programa

* Esta muy bien conectado con el MWC donde las startups
exponen sus proyectos

Aspectos a mejorar
* Las oportunidades de venta a clientes del programa siguen
siendo un mito
* Faltan inversores locales especializados en la tematica del pro-
grama de Barcelona

BSTARTUP

BStartup es el programa del Banco Sabadell de apoyo a jovenes
companias innovadoras y tecnologicas, el cual se compone de
tres lineas de actuaciéon: Oficinas y productos especializados en
startups (las startups tienen modelos de desarrollo y financiaciéon
diferentes de las empresas tradicionales. Por eso ofrecen oficinas
y gestores especializados, productos especificos y un circuito de
riesgos especial para las operaciones de este tipo de empresas);
mversion en equity, donde disponen de dos instrumentos de in-
version: BStartup 10, donde invierten cada afio en 10 empresas
en fases miciales, 100.000 euros por proyecto, a cambio de una
participacién en capital social y Sabadell Venture, vehiculo de in-
version dirigido a companias que buscan potenciar su crecimien-
to mediante rondas A de inversion. Invierten hasta 500.000€ ini-
cialmente por compaiia, pudiendo llegar a inversiones de hasta
1ME€ acompanando en nuevas rondas de mversion.

La tercera linea es la Innovacion colaborativa, la cual consiste en
acelerar el ritmo de innovacién digital de Banco Sabadell gra-
clas a la apertura y partnership con los emprendedores, princi-
palmente con los que estén desarrollando soluciones en las areas
que son de interés para el banco.

Puntos fuertes

* Aportan una cantidad muy elevada de dinero a cambio de
equity

* Gran programa de alto rendimiento dirigido por Inspirit y
liderado por Didac Lee

* Dan mucha libertad a los socios fundadores a la hora de ¢je-
cutar el proyecto

* Poseen una red de buenos mentores

* Se comprometen con los proyectos, les apoyan y realizan un
buen seguimiento
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Aspectos a mejorar
* No es un programa de aceleracién al uso

INNSOMNIA

Innsomnia Accelerator es un hub de innovacién especializado
en la aceleracion e incubacién de proyectos de base tecnologica
a través del acuerdo con grandes compaiias que confian en la
entidad para incorporar las Gltimas innovaciones a su modelo de

negocio.

Asi, Bankia Fitnech by Innsomnia es la primera incubadora y
aceleradora fintech de Espafa que, con dos convocatorias ya en
marcha -una nacional y otra internacional- trabaja para incorpo-
rar nuevos proyectos fintech en el departamento de innovacién

del banco.

También han desarrollado proyectos especificos con otras enti-
dades, como el reto de digitalizacién de Feria Valencia. Con el
mismo modelo -una aceleracién no invasiva en la que no se exige
equity a las startups y se les ofrece tutorizaciéon, mentoring, ayuda
en la basqueda de financiacién publica y toda clase de asesora-
miento- ocho empresas trabajan para ofrecer soluciones tecnol6-
gicas a la entidad ferial.

Puntos fuertes
* Poseen las mejores instalaciones de todo el ecosistema esparol
* Son muy buenos en formacién y mentoring en el area de
comunicaciéon
» Montan eventos con mentores y empresas para buscar siner-
gias y networking
* Conocen los problemas reales del negocio que tiene una gran
empresa
Aspectos a mejorar
¢ La colaboracién con Bankia se dilata durante meses sin sen-
tido (la gente de Bankia tiene més “voluntad” que tiempo
disponible)
* Deberia facilitar la realizacion de las pruebas de concepto
en una gran empresa, afinando los tramites burocraticos y
legales

BERRIUP

Berriup es una aceleradora privada dirigida por Pedro Mufioz
Baroja, que busca apoyar a los emprendedores a lanzar sus pro-
yectos al mercado.

Ofrece una inversion de 50.000 euros a cambio del 10% de la
startup y un programa de cuatro meses que incluye: mentores,
espacio coworking, formacién y asesoramiento.

ESPECIAL EMPRENDEDORES

El programa tiene un coste de 12.000 euros por lo que los em-
prendedores obtienen 38.000 euros netos. Su objetivo es validar
el modelo de negocio de la empresa y conseguir los primeros
clientes, con un claro enfoque al mercado.

Beirrup se compromete a ayudar a los emprendedores a conse-
guir financiacién para desarrollar los proyectos. Se buscan pro-
yectos innovadoras con claro potencial de crecimiento y proyec-
cién internacional.

Puntos fuertes
* Tiene un gran grupo de mentores, que conocen su area y se
vuelcan en el proyecto
* Pasan horas contigo y se crea un gran ambiente de trabajo
* Buen ambiente de colaboracién entre startups que han pa-
sado por BerriUp

Aspectos a mejorar
* Que puedan dar algo més de inversiéon y que realicen un
Investors Day

PROGRAMA MINERVA

Minerva es un programa promovido por la Junta de Andalucia
y Vodafone, para el impulso de proyectos tecnologicos en la re-
gion andaluza. El objetivo es apoyar a startups convirtiendo sus
ideas en negocios reales. Se abre convocatoria cada afio, donde
se ofertan 20 plazas.

Tras evaluar todas las solicitudes presentadas, los participantes
seleccionados entran en un programa que dura entre seis y ocho
meses. Para los participantes que demuestren implicacién y supe-
ren las evaluaciones técnicas, se reserva una bolsa de financiacion
propia de hasta un maximo de 30.000€ en préstamo.

Puntos fuertes

* No entran en el capital

* Hacen un seguimiento continto del proyecto mas alla del
marco de la convocatoria

* Mantienen la relaciéon con los proyectos acelerados tras con-
cluir el programa

* Posee el apoyo de una de las grandes empresas de telecomu-
nicacion: Vodafone

e Acceso real a contactos de alto valor anadido en ambitos:

comercial, juridico, legal, técnico

Aspectos a mejorar
* Que posean mas musculo econdémico para acelerar los pro-
yectos del programa
* Implicados pero limitados en su impulso econémico
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THE FOUNDER INSTITUTE

The Founder Institute es una red global de startups y mentores
que ayudan a emprendedores a lanzar companias tecnologicas
significativas y perdurables. Su programa formativo de cuatro
meses incluye entrenamiento experto, feedback y apoyo de CEOs
con experiencia; todo ellos sin que los emprendedores tenga que
renunciar a sus puestos de trabajo. En siete anos el Founder Insti-
tute ha ayudado a lanzar mas de 2.000 companias en mas de 110
ciudades y seis continentes.

El Founder Institute en Zaragoza lo lidera Alex Dantart, inversor,
fundador o C'TO en mas de 30 startups y uno de los 75 business
angels mas influyentes en Espana, con mas de 130ME€ en exits o
inversiones de empresas participadas. Ademas tienen iniciativas
en Madrid (liderada por José Orallo), en Barcelona (coordinada
por Urs Rothmayor) y en Cérdoba).

Links

seedrocket.com
openfuture.org
lanzadera.es

antaivb.com

conector.com
plugandplaytechcenter.com

demiumstartups.com
tetuanvalley.com
Impact-accelerator.com
bbooster.org
climatekic-spain.org

sonarventures.com

ie.edu/entrepreneurship

www.zfv.es/viagalicia

Innoenergy.com
nuclio.com
mola.com
santaluciaimpulsa.es
startupbootcamp.org

bstartup.bancsabadell.com

innsomnia.es

berriup.com
programaminerva.es

PLAN

Este reportaje ha sido realizado gracias a la aportacion de las
siguientes empresas: Look I Was There, Pro Asistech, He-
FrikiTrip, Microbiotech, Te-

ch4plus, Ciclogreen, Medicsen, Embeblue, Countercraft, Seller

lloumi, Triporate, Traventia
& Bloggers, Milingual, Deliberry, Fruitbull, Hatcook, Signatu-
rit, HeyPlease, Mr. Noow, Sharenjoy, Lord Wilmore, Peoplei-
trust, Murmerapp, Pentagrom, Del Super, Friendkhana, iAhorro,
Singularu, Hunterstools, Alcuzapp, EPC Tracker, Neurodigi-
tal, Graphext, Runator, Shipeer, Relendo, Waynabox, Comprar al
productor,Bynse, Wenalyze, Socialdiabetes, Foodinthebox, Gre-
myo, Hutoma, Datumize, Idawen, Cogomelo Games, Prefa-
pp, Converfit, Making Genetics, Simple Agri, Kompyte, Chili-
kids, Petty Cash, Aplazame, Criptopay, Minderest, Smarch Team,
Workmeter, Dog Vivant, White Spell, Shipnet Premium, Cube-
lizer, Teltoo, Videona, Beroomers, Carnovo, BePretty, Corner-

Job, Glovo, Gopopup, Meller, Lactapp, Brick Funding, Transfer

Zero Inespay,Handbe, Cabeides&Partners, Uptimiza, Stubhub,
Lanta Capital, Kibo Ventures, Idealista, Crystal Ventures, Idea-
lista, Stackscale, Cyberclick, Ludei, Jobandtalent, Indexa Ca-
pital, Wallapop, Morell Ventures, Startcaps, Kfund, Startupx-
plore, Aprendemas, Seedrocket, Offerum, Medianet, Buyvip,
Evoluciona, Mercadeuda, Plug & Play, Smartbox, PlanB, Mar-
feel, Lean Investments, El Tenedor, Seaya Ventures, Carto, Az-
nar Patrimonio, Cink Emprende, Internet Advantage, The Lan-
guage Business, DAD, Creaventure, Offerum, Blablacar, Danka
Capital, Hello Media,, Adara Ventures, Axon Partners, Bonsai
Ventures, Bullnet Capital, Caixa Capital Risc, Civeta, Demeter
Partners, Emprendiza, Faraday, Inveready, JME Ventures, Kibo
Ventures, Najeti Capital, Nauta Capital, Nero Ventures, Samai-
pata, Seaya Ventures, Seed & Click, Ship2B, Tamarix Capital
SL, Tecnalia Ventures, Sitka Capital, Victoria VG, BlueBu-
1, Onza Capital
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GIGANTES
TECNOLOGICAS

QUIEN LAS
& ONTROLA?

Los seis mayores fondos en millones de délares:

BlackRock

Vanguard

State Street
Fedelity
Capital Group

Rowe Price \

78.657 M$

56.685 M$

134.837 M$
37.584 M$

106.234 M$ 83.806 M$
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Alphabet |

Google | Jege .,
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33.961 Brin
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38,8
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JP Morgan 32.906
83
6.996

_ Vanguard
9 37,0
* BNY Melon 31.374
82
- SRR
4
8 BlackRock
Capital Group
T w043
14.845
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Rowe Price Fidglity
18,1 31,8
20.232 28.967
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1
Mark

facebook.

63.539

2
BlackRock
135,3

Northen Trust 18.529

26,1

3.576 '

3
_ FMR_
133
_ JPMorgan .
26,2
=
8 RowgI Price
Capital Group
3.805

7 5
Morgan Stanley Capital Group

474 73,1
6.489 10.020
6
Koun Jan
474
6.489

Acciones en millones A [ Ta 1 EXA]1]
Millones de délares
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& Apple

Vanguard
47.256
2
BlackRock
Goldman Sachs 44.902
51,3
7.184
State Street
9 219,7
Rowe Price 30.762
55,5
7.772
4
8 Fidelity
_ S8 THAkd 22.117
8.141
Northen Trust Berkshire Hataway
66,2 122,3
9.265 16.900
Capital Group
10.297

Acciones en millones A [ ETa ] ET0I]

Millones de ddlares
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amazoncom

1
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277 954
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4
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Credit Suisse . O
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LA CARG} SIEMPRE’?S POSITI\/A -
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PEUGEOT

PEUGEOT recomenoa TOTAL  PSA FINANCE  Atencién al cliente: 902 366 247 - 91 347 22 41

PARTNER ELECTRIC TIENE TODO LO QUE NECESITAS PARA TU NEGOCIO.

Es 100% eléctrico, con una autonomia de hasta 170 km. Viene equipado con ESP y Hill Assist de serie y una asombrosa capacidad de carga de hasta 695 Kg y un volumen util de 3,3 hasta

4,1 m? que lo hacen ser lider indiscutible en vehiculos comerciales eléctricos. Con él puedes acceder a lugares restringidos para otros vehiculos debido a que no emite CO2 y ademds cuenta

con la posibilidad de aparcar de forma gratuita en zonas de pago.

t Partner Electric: Consumo eléctrico (kWh/100 km): 17,7. Emisiones CO2
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: QUIERES
INVERTIR EN
UNA STARTUP?
SIGUE ESTOS
PASOS

Andrés Romero Mateos, CEO de Legaliboo

TODA PRECAUCION ES PQCA

A LA HORA DE INVERTIR EN UNA COMPANIA.
CUANTO MAS CLAROS QUEDEN LOS TERMINOS

Y SE PREVEAN LAS EVENTUALES CONTINGENCIAS,
MEJOR PARA TODAS LAS PARTES IMPLICADAS
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A la hora de plantear la adquisiciéon de una empresa, una toma
de participacién significativa o una inversion (ya sea via préstamo
0 como capital), se inicia un proceso que puede llegar a durar
meses y que transcurre por diversos escenarios desde su inicio
hasta su culminacién.

A lo largo de este articulo vamos a describir algunos de los hitos
a los que tanto la propia empresa objeto de la inversién, como la
parte inversora y los socios actuales de la compaiiia, se pueden
enfrentar.

No obstante, es importante seflalar que no existe un proceso
estandar, ni mucho menos, legalmente definido. Los siguientes
pasos son habituales pero en ningun caso tasados o de cumpli-
miento obligatorio. Eso si, al igual que ocurre en otras ocasiones,
toda precaucion es poca a la hora de invertir en una compania.
Cuanto mas claros queden los términos y se prevean las eventua-
les contingencias, mejor para todas las partes implicadas.

También es importante destacar que tanto el proceso como el
“protagonismo” de cada uno de los siguientes hitos difiere en
funcién de la empresa o su tipologia. Con esto queremos decir
que no es lo mismo plantear una ampliaciéon de capital en una
primera ronda para una startup, que la entrada de un fondo de
mnversion en una toma de participacién en una operacién de ca-
pital riesgo en una empresa consolidada.

Del mismo modo, todo puede depender también de los motivos
por los que se pueda plantear la operacion de inversién o trans-
mision. Algunos de esos motivos pueden ser:

* Sucesion empresarial.

* Financiar el crecimiento de una startup.

* Toma de participacion de un socio industrial.

* Transmision en favor de directivos o trabajadores.
* Etc.

En todos los casos anteriores podemos estar hablando tanto de
ventas como de ampliaciones de capital, pero los problemas que
pueden surgir de cada tipo de operacion seran diferentes y las
clausulas a negociar en los documentos también.

¢Por qué interesa conocer sobre los aspectos
legales de la operacion?

Mas alla de la jerga legal o de los aspectos técnico-legales de una
mversién o de una transmisién de una empresa, es importante
para las partes conocer algunas cuestiones legales por diferentes
motivos.

Veamos algunas cuestiones legales que deberian interesar a un

INVersor:

(Asume el inversor o comprador alguna responsabili-
dad por las contingencias pasadas?

Depende. Partimos de la base de Sociedades de Capital en las
que la responsabilidad es limitada. Por tanto, como norma gene-
ral, no se asumen deudas personales ni avales previos de los socios
o emprendedores.

Ahora bien, la sociedad sigue manteniendo intactas sus obliga-
clones anteriores. Si éstas no se conocen debidamente, y no se ha
cerrado el tema correctamente en la negociacion y firma, puede
dar lugar a desagradables sorpresas que afectarian tanto a la ren-
tabilidad de la operacién como a la viabilidad del negocio.

Ademas, es importante recordar que en caso de que el inversor

pase

tracion de la compania, en ese momento pasara a asumir las res-

a formar parte en algin momento del érgano de adminis-
ponsabilidades propias de todo administrador.

{Qué estoy comprando/adquiriendo exactamente?
Parece obvio, pero a veces merece la pena detenerse en aclarar
cual es el verdadero objeto de una adquisicién: ¢se adquieren ac-
clones?, ¢participaciones sociales? ;un negocio en marcha? juna
patente?...

¢{Qué ocurre si hay inexactitudes o falsedades en la in-
formacién que me ha sido suministrada?

Hay que diferenciar entre ambos supuestos. Una inexactitud
puede no ser intencionada y no resultar esencial al objeto de
la operacion. Por lo tanto, sus consecuencias pueden ser desde
ninguna, hasta un ajuste en el precio (valoracion) o incluso la
resolucion de la operacion en caso de que se trate de un aspecto
esencial.

Una falsedad puede tener idénticas consecuencias aunque, al
tratarse de algo intencional, puede conllevar responsabilidades
personales de caracter incluso penal.

En todo caso, si esas falsedades o inexactitudes ocasionan danos
y perjuicios al inversor (o incluso a la propia empresa), siempre
se podrian reclamar judicialmente esos dafos y perjuicios en tér-
minos generales.

EN ESTE PROCESO ES ACONSEJABLE (CASI
NECESARIA) LA INTERVENCION DE ABOGADOS
PARA TRANQUILIDAD DE AMBAS PARTES.
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Fases de la operacion

Partiendo de la base de que las fases que vamos a analizar a con-
tinuacion se exponen desde un punto de vista general, podemos
establecer las siguientes fases en un proceso de inversion o toma
de participacién en una compania:

1.- Toma de contacto

Puede parecer obvio, pero es el comienzo de todo. Un inver-
sor puede tomar contacto con una empresa potencialmente
invertida por diferentes vias. Algunas de las mas habituales
son los foros de inversién organizados por diferentes enti-
dades (asociaciones de businessangels, escuelas de negocio,
etc.); eventos de startups; o bien por contacto directo por
parte del equipo emprendedor o remisién de algin contacto
compartido.

En esta fase todavia no se suscribe ningiin documento, mas
alla de alguna clausula de confidencialidad que en ocasio-
nes los inversores pueden suscribir de forma genérica al
entrar a formar parte de alguna asociacién o colectivo de
inversores.

También algunos emprendedores pretenden la firma de un
acuerdo de confidencialidad antes de exponer su proyecto,
pero esta practica es cada vez menos habitual dado que nor-
malmente un inversor no va a comprometerse sin saber nada
del proyecto.

ESPECIAL EMPRENDEDORES

2.- Carta de intenciones

Suponiendo que el inversor o inversores hubiesen mostrado
interés por participar en la compania, llega el momento de
avanzar en el proceso. Antes de redactar y suscribir docu-
mentos mas extensos que dependeran en muchos casos de
una negociacion previa, puede proponerse la firma de una
carta de intenciones en la que se reflejan los aspectos cla-
ves de la operacion, tales como valoracion (puede tratarse de
una horquilla); importe a invertir, condiciones clave, plazos
y otros clausulas que puedan considerarse esenciales como
la necesidad de obtener todo el importe correspondiente a
la ronda —en su caso- o una determinada financiaciéon para
la empresa.

Mediante este documento, ademas, el equipo emprendedor
también valora si el inversor va en serio o si se trata de un
mero tanteo. Debemos recordar, en cualquier caso, que la
firma de una carta de intenciones no garantiza el resultado
de la operacién, si bien ambas partes ya estan adquiriendo
algunos compromisos basicos.

3.- Acuerdo de inversion y Pacto de Socios

A qué se dedica exactamente la empresa? ;Como esta com-
puesto actualmente su capital social? ¢Cual es el 6rgano de
administracion? jCual es el importe y forma de desembolso
de la aportacion?
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Son numerosas las cuestiones que deberan recogerse en el
Acuerdo de Inversion. En este contrato se fijan las obliga-
ciones del inversor respecto del resto de socios y para con la
propia empresa y también de aquellos con €L

Asi, en estos contratos se estipulan cantidades, porcentajes,
plazos de desembolso, etc.; y se articula la operacion.

Otra de las grandes cuestiones habitualmente pactadas,
cuando se trata de startups son las que hacen referencia a las
futuras transmisiones de participaciones, con las conocidas
clausulas de tag-along y drag-along

Por su parte el Pacto de Socios va a regular las relaciones en-
tre los soclos (inversores y equipo promotor) una vez llevada
a cabo la inversion.

Normalmente, hay algunas materias que los inversores —que
formalmente se encuentran en minoria en la junta de la so-
ciedad- querran que requieran de quérums reforzados o in-
cluso que sea necesario su voto para que puedan adoptarse.

Se trata de un acuerdo crucial para el devenir de las relacio-
nes entre todos los socios y en ocasiones los propios empren-
dedores no le prestan la atenciéon que deberian.

NA DE LAS GRANDES CUESTIONES
HABITUALMENTE PACTADAS, CUANDO SE

RATA DE STARTUPS SON LAS QUE HACEN
REFERENCIA A LAS FUTURAS TRANSMISIONES
DE PARTICIPACIONES, CON LAS CONOCIDAS
CLAUSULAS DE TAG-ALONG Y DRAG-ALONG.

4.- DueDiligence

La DueDiligence es un proceso de crucial importancia en la
toma de participacion. Se trata de la auditoria que todo com-
prador o inversor llevara a cabo como “diligencia debida”
para asegurarse de que aquello en lo que esta invirtiendo es
realmente lo que le dicen ser y que no cuenta con contingen-
cias ocultas.

Dependiendo del estadio de la empresa invertida esta DueDi-
ligence (que abarca tanto aspectos juridicos como financieros
y de negocio), sera mas o menos exhaustiva. Evidentemente
no sera igual el proceso de “revisiéon” de una empresa recién
constituida que el de una compaifia con varios afios en el
mercado.

PLAN

Desde un punto de vista juridico, en términos generales
convendra en cada caso analizar los siguientes aspectos de
la empresa objeto de inversion/transmisién por parte de los
mversores:

* Aspectos societarios.

* Aspectos econémicos.

* Aspectos administrativos.

* Aspectos fiscales.

* Aspectos laborales.

* Otros aspectos dependiendo de la empresa podrian ser:
ambientales, urbanisticos, LOPD, propiedad industrial,
propiedad intelectual, etc.

Por supuesto, ademas de lo anterior, el inversor debera ana-
lizar el proyecto invertido en si mismo y aspectos clave tan
relevantes como el equipo que lo compone, su implicacion,
métricas de negocio, financiaciéon, momento, etc.

Del resultado de la DueDiligence puede depender la viabili-
dad de la operacion o, incluso, ajustes en la valoracion.

5.- Cumplimiento de requisitos formales de la ope-
raciéon

Las partes estan de acuerdo en la operacion, se han suscrito
los documentos que van a regular tanto la ejecucion de la
inversion como la relacion entre los socios y llega el momento
de formalizar la operacion.

Recordemos que cualquier ampliacion de capital conlleva
una serie de requisitos formales que sera preciso atender
sin que baste, para la formalizacién de la ampliacion, con el
mero acuerdo entre las partes.

En particular, hablamos de requisitos societarios tales como
acuerdo de junta (previa convocatoria salvo que se trate de
una junta general universal), desembolso del importe de la
ampliacion, otorgamiento de escritura y posterior inscripcion
en el Registro Mercantil.

Es cierto, evidentemente, que en todo este proceso es aconsejable
(casi necesaria) la intervencion de abogados para tranquilidad de
ambas partes.

En cualquier caso, hay algunos aspectos legales basicos —como
los descritos- que es conveniente que cualquiera que pretenda
invertir en una compania, conozca de primera mano para asi
comprender con mas detalle la naturaleza y tiempos de un pro-
ceso estandar de inversion en una startup.
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QUE PUEDEN
OFRECER

LAS GRANDES
EMPRESAS A
LAS STARTUP

VISA

EL FENOMENO STARTUP ESTA REVOLUCIONANDO EL
ECOSISTEMA EMPRESARIAL. EN OCASIONES SE CREE QUE
LAS GRANDES EMPRESAS Y LAS STARTUPS NO PUEDEN
ESTABLECER RELACIONES DE BENEFICIO MUTUO.

NO TIENE POR QUE SER ASI

El fenémeno startup esta revolucionando el ecosistema empresa- La innovacion es esencial para el emprendimiento y tiene un pa-
rial. En ocasiones se cree que las grandes empresas y las startups ~ pel diferenciador fundamental que, en un mundo tan competiti-
no pueden establecer relaciones de beneficio mutuo sin que las  vo, permite a las startups sobrevivir y superarse a si mismas.
primeras terminen por comprar las segundas. Y también que hay

startups que no pueden construir una identidad propia sin hacer  Es necesaria para que creen productos de éxito, marcas reconoci-
de la reticencia al mundo corporativo una de sus senas de identi-  das y bases solidas de clientes.

dad. No tiene por qué ser asi.
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STARTUPS SOBREVIVIR Y SUPERARSE A SI

Los consumidores y usuarios, consciente o inconscientemente, no
son ajenos a esta dindmica y demandan cada vez mas innovacion.
Buscan lo nuevo, lo mejor, lo mas comodo y lo que esta mas de
moda. Es decir, buscan valor y se cansan de los productos mucho
mas rapido que antes. Es algo que ocurre en todos los mercados,
desde el de la moda hasta el de los medios de pago o el turismo.
Y las empresas que no sepan adaptarse a este mercado cambian-
te se marchitaran superadas por nuevos competidores y, al poco,
desapareceran.

Las startups pueden verse superadas por la nece-
sidad de innovar de forma continua o una regula-
cion demasiado exigente

En efecto, la capacidad de adaptacion al cambio es una de las
principales ventajas de emprendedores y startups. Gracias a ella
pueden especializarse en nichos de negocio mas especializados,
tienen costes humanos y financieros mas reducidos, pueden ven-
der en cualquier parte del mundo y, lo mas importante, sus funda-
dores sienten verdadera pasion por lo que estan creando.

A pesar de que las caracteristicas que se acaban de mencionar
representan una ventaja indudable, los emprendedores en oca-
siones se ven superados por la necesidad de innovar de forma
continua, la falta de recursos econdémicos o una regulacién de-
masiado exigente.

No es suficiente con tener una buena idea. Eso algo relativamente
facil y rapido, y ademas suele ser bastante barato ya que basta con
un lapiz y un papel. Lo dificil es ejecutar, producir y vender esa
idea en el momento y forma adecuados. Aqui es donde muchos
emprendedores fracasan a menudo, al no tener ni el tiempo, ni el
apoyo ni el presupuesto para convertir esa idea esbozada en un
cuaderno en una historia de éxito.

Como pueden otros agentes economicos, como
las grandes empresas, colaborar con el ecosiste-
ma emprendedor

No existe una tinica solucion 6ptima, pero lo cierto es que la inno-
vacion en startups no siempre implica tener nuevas ideas.

ESPECIAL EMPRENDEDORES

También es escoger un producto que ya existe, mejorarlo o apli-
carlo a un nuevo proposito, y hacerlo mas atractivo a los clientes.
Y en este ambito las grandes empresas tienen mucho que aportar.

La mayoria de las grandes tecnologias que utilizamos en la ac-
tualidad han sido desarrolladas en laboratorios corporativos vy,
por ejemplo, en la actualidad la mayor parte del indice The 2017
Global Innovation 1000 study de PwC: -que evidencia como los
1.000 principales inversores mundiales en investigaciéon y desa-
rrollo suman mas de 702 billones de délares- esta formado por
este tipo de empresas.

En este contexto, las grandes empresas pueden ofrecer a las star-
tups la postbilidad de aprovechar tecnologias ya existentes para
que puedan aplicarlas a nuevos modelos de negocio. En deter-
minados ambitos, como el de las fintech, las startups se tienen
que enfrentar a cuantiosos obstaculos, entre ellos la necesidad de
realizar elevadas inversiones o la obligacién de adaptarse a un
sector altamente regulado.

Serfa complicado para muchas de este ambito, por ejemplo,
crear desde cero una red de pagos capaz de procesar mas de
65.000 transacciones por segundo con un ratio de fiabilidad cer-
cano al 100% y adaptar ademas todo el sistema a las decenas de
regulaciones existentes en el mundo. Sin embargo, si podrian be-
neficiarse de dicha red de pagos. Pero este ejemplo, aunque pa-
radigmatico, no es el tnico. También en el ambito de los pagos,
Innovaciones mas recientes como la tokenizaciéon abren maltiples
posibilidades de colaboracién entre corporaciones y emprende-
dores en el campo de smartphones, el comercio electrénico o el
Internet de las Cosas

Las grandes empresas deben ser conscientes de esta oportunidad
y, en el caso de Visa, una de las tltimas iniciativas que se toma-
ron fue la de permitir a las fintech utilizar nuestra plataforma de
desarrolladores para, entre todos, crear formas de pago mejores
y mas seguras.

Las grandes corporaciones haran bien en aprovechar el poten-
cial disruptor del emprendimiento, y a su vez los emprendedo-
res en apoyarse en las primeras para ofrecer sus servicios, captar
clientes u obtener financiacion. La colaboracion entre grandes
empresas y startups abre muchas ventanas de oportunidad en las
que ambas partes saldran ganando en beneficio de los consumi-
dores y de la economia en general.

visacurope.eu
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DESTRUIR
PARA
CONSTRUIR
CORPORATE
VENTURE
UN-BUILDING

Tommaso Canonici | Director General Opinno Europa

¢Y SIPENSAMOS COMO DESTRUIR NUESTRO NEGOCIO?
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Todas las empresas estamos dedicando muchos esfuerzos para
identificar nuevos productos, nuevos mercados, o startups que
puedan solucionar nuestros desafios. La innovacion abierta y el
“Corporate Venturing” estd al orden del dia en cualquier estra-
tegia empresarial y ya es tema de discusion en cualquier comité
de direccion. Al mismo tiempo, las grandes corporaciones, siguen
con mucho miedo las innovaciones que ponen en riesgo su nego-
cio principal y que pueden hacerles perder su posicién de lideraz-
go o incluso destruirlas.

LA INNOVACION ABIERTA Y EL “CORPORATE

ENTURING” ESTA AL ORDEN DEL DiA EN
CUALQUIER ESTRATEGIA EMPRESARIAL Y YA ES

EMA DE DISCUSION EN CUALQUIER COMITE DE

Clayton Christensen (HBS Professor & Disruptive Innovation
Expert), uno de los pensadores mas influyentes de nuestros tiem-
pos a nivel de estrategia e innovacioén, nos explica lo que es la
innovaciéon disruptiva y como grandes corporaciones han sido
desplazadas de su posicion dominante por empresas que han co-
menzado atacando justo los segmentos de mercado que ellas han
dejado de satisfacer.

Para conocer mas detalles sobre el concepto de innovacién dis-
ruptiva, les invito a leer el artciulo que hemos publicado en www.
hbr.es: “¢Qué es la innovacion disruptiva? por Rory McDonald,
Michael E. Raynor, Clayton M. Christensen.

Mientras el incumbente trabaja en innovaciéon sostenida, inten-
tando mejorar sus productos para ofrecer servicios mas avanza-
dos y que dejen mayores margenes para los clientes mas exigen-
tes, dejan un vacio en la base de la piramide de consumo. En este
entorno, los usuarios piden productos con menos cualidades y
de menor precio y que por tanto, dejan un menor margen para
las empresas. Estos usuarios son una base de clientes muy insatis-
fechos que, obligados por el incumbente, consumen un servicio
que no se adapta a sus necesidades y a un precio mas alto de lo
que estan dispuestos en pagar: el caldo de cultivo ideal para los
emprendedores y la innovaciéon disruptiva.

No os habéis hecho nunca la pregunta ;Porque me obligan en te-
ner este servicio que nunca uso? ¢Porque tengo una tarifa plana,
si al final lo Ginico que quiero es un servicio minimo?

Justamente estos clientes son el punto de partida para las grandes
disrupciones que hemos visto en el mercado, a lo que en términos
técnicos llamamos: “low-end disruption”.

PLAN

LA CULTURA Y LOS “ANTICUERPOS”

EMPRESARIALES HACEN QUE CUALQUIER
IDEA QUE PONGA EN RIESGO NUESTRO CORE-
BUSINESS SEA RECHAZADA POR LA PROPIA

Las startups atacan los clientes menos interesantes para los in-
cumbentes, que son los que piden un producto menos complejo
y de menor coste. Por lo tanto, ofreciendo un servicio de baja
calidad es posible satisfacer las necesidades de este nicho de mer-
cado. En la mayoria de los casos, actian con total impunidad por
parte del incumbente del sector, ya que son segmentos de merca-
do que no interesan al propio lider. De todos modos,en muchos
casos, esta base de mercado se transforma en el standard y el
mcumbente es desplazado de su posicion dominante cuando ya
no tiene nada quehacer.

Esto pasa habitualmente en muchos sectores, para visualizarlo es
suficiente pensar en Skype y una empresa de telefonia tradicio-
nal. Al principio Skype ofrecia un servicio de baja calidad respeto
a cualquier llamada internacional o de video presencia profesio-
nal, pero era mas que suficiente para aquellas personas que no
tenian un nivel de exigencia alto. Poco a poco, fue mejorando su
servicio y al final desplazé el incumbente del mercado transfor-
mandose en un nuevo standard.

¢Quién de vosotros ahora llama al extranjero a través de la linea
de teléfono tradicional? ;Habéis contratado un servicio de tele-
presencia en los tltimos 2 anos en vuestra PYME?

Es importante notar que en el 99% de los casos, estas disrup-
ciones son generadas por empresas externas al lider del sector.
¢Porqué?

Explorando mucha literatura encontramos un patréon comun: es
imposible “disrumpir-se” a si mismo. La cultura y los “anticuer-
pos” empresariales hacen que cualquier idea que ponga en riesgo
nuestro core-business sea rechazada por la propia empresa.

Siempre se prefiere tener una politica prudente frente a la agresi-
vidad: mejor defender lo que nos da de comer hoy que poner en
riesgo nuestro mercado.

¢Porque Kodak, que inventé la camara digital en 1975 no impul-
s6 esta innovacién disruptiva? Claramente, la alta direccién de
Kodak no podia poner en riesgo el gran negocio que le suponia
la venta de carretes.
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Esta es la realidad, muy pocas empresas han podido ser las que
han sido “disruptoras” de su propio negocio y en muchos de los
casos, cuando la disrupcion llegd por parte de nuevos players, ya
era muy tarde para actuar. La disrupcion llega por el espejo re-
trovisor.

Elincumbente es como un camion, el lider de la carretera, fuerte,
pesado, poco agil, pero muy seguro y estable. El nuevo player es
como un utilitario, rapido, agil y sin nada que perder. Cuando
estamos en carreteras angostas y tortuosas, es muy dificil superar
el camion, pero en un autopista de 4 carriles, con muchos clientes
que buscan una alternativa, los utilitarios ofrecen mejores presta-
ciones. (Quién ganard la carrera?

ES FUNDAMENTAL PARA UNA EMPRESA
ADELANTARSE A LA DISRUPCION Y SER PARTE
DE ELLA.

Es fundamental para una empresa adelantarse a la disrupcion
y ser parte de ella. La estructura tradicional de la empresa no
puede destruirse a si mismo, necesitamos recrear estructuras pa-
ralelas, donde poder hacer experimentos arriesgados, jugar con
fuego. La bi-modalidad.

Muchas empresas estan trabajando en este sentido, lanzando sus
programas de innovaciéon abierta o sus programas de intra-em-
prendimiento, pero estamos lejos de la “disrupcién corporativa”.

ESPECIAL EMPRENDEDORES .

Por otro lado tenemos empresas como Amazon, Facebook y
Google, que siguen pensando y actuando como start ups. Otras
como Tesla, han empezado por el final. Al no tener nada que
defender ningtin legacy, cuota de mercado o statu-quo, TESLA
ha decidido apostar por fabricar el coche del futuro: conectado,
eléctrico, compartido y autbnomo. Nada de lo que Ford ha crea-
do en mas de 100 anos, su modelo de negocio, cadena de valor,
fabricas, motores de combustion 6sil, red de distribuidores, etc.
le va a servir para competir en el futuro préoximo, sino mas bien
va a ser un lastre.

¢Porque no ponemos nuestros mejores talentos en
pensar como destruirnos?

Desde hace unos afios en Opinno estamos trabajando el concep-
to de “Venture Un-building”. Se trata de crear espacios para la
mnovacién, directamente diseniados para destruir el actual nego-
cio de la empresa y generar asi nuevos modelos potencialmente
disruptivos para su core-business.

Para este tipo de iniciativas utilizamos las metodologias propias
de un “Venture builder” y el concepto de “innovacién inversa”.

El “Venture Builder” es un ecosistema, en muchos casos exter-
no a la estructura empresarial, que trata de lanzar innovaciones
en el mercado siguiendo las metodologias de las “start-ups”. En
gran medida, los Venture Builders Corporativos colaboran con el
ecosistema emprendedor y se constituyen como equipos mixtos
de la corporacion con agentes externos del mundo emprendedor.
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Un equipo SW.AT. de alto rendimiento que trabaja para lanzar ~ Para montar un Corporate Venture Un-building es necesario:
compaiias en el mercado, sin el legacy de la estructura empre-

sarial tradicional, con mentalidad emprendedora y con aversion ~ 1.- Atreverte a cuestionar tu modelo de negocio: el éxito de
al riesgo. hoy, no va a ser el modelo que funcionara manana

EL “VENTURE BUILDER” ES UN ECOSISTEMA, EN 2.- Elegir tL}s mejores talentos y un equipo técnico Fle alto mnMen—
MUCHOS CASOS EXTERNO A LA ESTRUGTURA to para involucrarlo en esta nueva estructura sin legacy ni proto-

colos

EMPRESARIAL, QUE TRATA DE LANZAR 3.- Seleccionar un pais donde no eres incumbente y donde

INNOVACIONES EN EL MERCADO SIGUIENDO puedes permitirte el lujo de equivocarte muchas veces en
i la somb
LAS METODOLOGIAS DE LAS “START-UPS”. A sombra

4.- Decidir cuanto dinero estas dispuesto en invertir para crear
Son estructuras que tienen su presupuesto propio y donde no se el futuro de tu organizacién
pide un retorno a corto plazo, sino crear una lanzadera de inno-
vacién radical en el sector. 5.- Tener un partner que te acompaiie a nivel metodolégico y

en la preparaciéon de tu equipo y que esté dispuesto a arries-

La “mnnovacién inversa” es aquel proceso que trata de crear in- gar contigo
novaciones en mercados emergentes, con mas barreras (menor
poder adquisitivo de los clientes potenciales, dificultades que obli-  El mercado actual nos obliga a ser agresivos, los que realmente
gan a tener prestaciones complejas, etc.) o una regulacion mas —sobreviviran seran los que asuman mas riesgos y que pongan en
blanda o diferente. constante discusién su modelo de negocio actual.

¢Porque en vez de ir a innovar a Silicon Valley no nos vamos a

una aldea africana donde realmente la falta de recursos nos obli-

ga a pensar de forma disruptiva?

Por ejemplo, GE disené un electrocardiégrafo portatil para los
mercados de la China y la India con muchas menos prestaciones %

que su producto standard, pero a un 80% del precio. Aparte de
reportar grandes beneficios para estos mercados, el producto se

vendié también en mercados occidentales pero para otras aplica-  ¢Porque en vez de pensar en como mejorar nuestro ne-

ciones Por ejemplo, en situaciones de emergencia que requieren  gocio, no empezamos a pensar en como destruirlo y vol-
aparatos portables, como en accidentes de trafico. ver a crearlo?

Para conocer mas sobre este concepto les invito a leer el articu-  Como nos explicaba Sun Tzu, en el “Arte de la guerra”, no hay
lo que hemos publicado en Harvard Business Review en espa- mejor forma para batir a tu enemigo que conocerle por dentro.
no (wwwhbr.es): "En busca de la innovacion inversa" por Amos

Winter, Vijay Govindarajan, donde se explica el caso de lasillade  jAtrevete en hacerte la pregunta mas incomodal

ruedas desarrollada por MIT en Africa.

Si somos una gran corporaciéon o una empresa establecida en
el mercado, es muy probable que no podamos poner en peligro
nuestro negocio en paises donde somos el incumbente. Pero por
otro lado, si podemos trabajar en paises donde no estamos pre-

sentes con el objetivo de aprender y experimentar realmente las Tommaso Canonici
ideas mas “disruptivas” que ponen en riesgo nuestro negocio: Director General Opinno Europa
este es el concepto de Venture Un-building que hemos (@tcanonici
creado en Opinno. Tommaso.canonici@opinno.com

opinno.com
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PROGRAMA AGENTE
PROFESIONAL MAPFRE:

UN CASO DE EXITO
PARA FOMENTAR
EL AUTO-EMPLEO

Area de Captacion de Red Agencial. MAPFRE ESPANA

LOS AUTONOMOS Y EMPRENDEDORES FUERON

LOS PRIMEROS EN COMENZAR A RECUPERAR EMPLEDQ,
ENCADENANDO DESDE OCTUBRE DE 2013, 44 MESES
CONSECUTIVOS DE INCREMENTO EN LA AFILIACION

Venimos de épocas en que el emprendimiento era el tltimo recur-
so para el acceso al mundo laboral. Epocas en las que la inseguri-
dad, un entorno y una legislaciéon nada favorables, determinaban
que la necesidad fuera la principal motivacién del emprendedor.

Entre 2008 y 2012 se destruyeron mas de 600.000 empleos de
trabajadores autonomos y 220.000 empresas tuvieron que cerrar,
siendo la morosidad de las Administraciones Pablicas una de las
primeras causas de destruccién de empleo autbnomo, como se
reconoce en el “Informe sobre Emprendedores y Auténomos”
del Ministerio de Empleo y Seguridad Social de junio de 2017.

La situaciéon actualmente, sin embargo, esta cambiando.

Se han puesto en marcha toda una serie de medidas legislati-
vas para el fomento del emprendimiento, hay un fuerte apoyo
empresarial organizado para impulsar proyectos viables de
autoempleo y se promueven pluralidad de formulas para apo-
yar las ideas de negocio (crowdinvesting, equity crowfunding,

mentoring, cloud incubator, business angel...)

Todo esto, junto a un progresivo cambio de mentalidad, ha pro-
vocado que los auténomos y emprendedores fueran los
primeros en comenzar a recuperar empleo, encadenando
desde octubre de 2013, 44 meses consecutivos de incremento en
la afiliacién, recuperando ya 312.000 empleos auténomos des-
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truidos por la crisis (430.000 jévenes comenzaron un proyecto
por cuenta propia desde 2013), a los que hay que sumar mas de
1.040.000 asalariados contratados por un autbnomo, contrata-
cion que crece a un ritmo del 5%.

EL EMPRENDIMIENTO ES CADA VEZ MAS UNA
OPCION LABORAL MEDITADA Y CADA VEZ MENOS
UN MECANISMO DE INSERCION LABORAL.

A pesar de que el espiritu emprendedor en Espana no alcanza los
niveles de otros paises europeos de nuestro entorno, como pone
de relieve el “Estudio Hiscox ADN del Emprendedor 20177, es
evidente que el perfil del emprendedor esta cambiando en
nuestro pais.

De hecho, el informe sobre “Mapa del Emprendimiento
2017” presentado por el Spain Startup-South Summit,
indica que el emprendimiento es cada vez mas una opcion laboral
meditada y cada vez menos un mecanismo de insercién laboral.

El emprendedor lo es cada vez mas por vocacion y deci-
sién, y no por necesidad, como lo demuestra el que, en el infor-
me mencionado basado en una muestra de 1.585 startups, el 61%
declararon que siempre habian querido emprender, un 20% se unie-
ron a un proyecto que les convencia, un 18% quisieron cambiar su
vida profesional y solo un 1,5% estaba desempleado anteriormente.

A pesar de todo, siguen siendo multiples las dificultades a las que
se enfrenta el emprendedor a la hora de poner en marcha y desa-
rrollar un proyecto: disefio de un plan de negocio, financiacion,
asesoramiento legal, conocimiento del mercado, logistica y dis-
tribucién, marketing, formacion...Por eso, sigue siendo impres-
cindible desarrollar férmulas de apoyo y tutela de los proyectos
de emprendimiento, sobre todo en los primeros afios de mayor
dificultad y consolidacion.

En este sentido, MAPFRE puso en marcha ya hace 9 afios el
“Programa APM (Agentes Profesionales MAPFRE)”, con
la intencién de incorporar a la compania profesionales con alta
cualificacién que puedan desarrollar una carrera comercial, lle-
gando a asumir, de manera autébnoma pero tutelada, la direccién
de una oficina como si fuera su propia empresa, encargandose de
atender las necesidades aseguradoras, financieras y de servicio,
de los clientes particulares, empresas, profesionales y autonomos,
ubicados en su zona de influencia.

Este programa esta implantado en todas las provincias
de Espaiia, desarrollado con el soporte de las Oficinas Directas
de MAPFRE y apoyado en una completa formacién continua
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on-line, proporcionando ademas a los participantes seleccionados,
practicas tuteladas, cursos presenciales y seminarios complementa-
rios, para una adecuada profesionalizacién y especializacion.

Nuestro objetivo es captar e incorporar mediadores a
nuestra estructura comercial dandoles la oportunidad de
desarrollar una carrera profesional dentro del sector asegurador
y financiero, para garantizar una correcta politica comercial y de
servicio adecuada a los estandares de calidad de MAPFRE.

Durante el tiempo que este programa lleva funcionando se ha
conseguido la creaciéon de mas de 4.000 autoempleos, de
los cuales 700 se han incorporado en el tltimo ejercicio 2016.

Los mediadores que se incorporan al programa disponen de un
plan de carrera que incluye un programa de formacion inicial
y continua desde el primer dia, con una duraciéon maxima de 8
aflos bajo la modalidad de contrato mercantil, para trabajar como
agentes exclusivos de la compaiiia en su ambito de actuacion.

El desarrollo de cada carrera profesional esta tutelada por
especialistas para que en este periodo inicial el Agente asuma
los conocimientos de negocio necesarios y potencie sus habilida-
des comerciales, adquiriendo desde el primer momento, un gra-
do de profesionalizacion que les permita alcanzar la madurez
econémica necesaria para desarrollar su carrera con garantia de
continuidad y sostenibilidad.

SON MULTIPLES LAS DIFICULTADES A LAS QUE

SE ENFRENTA EL EMPRENDEDOR A LA HORA
E PONER EN MARCHA Y DESARROLLAR UN

El siguiente escalon en la evolucién profesional de estos Agentes
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es convertirse en los futuros Delegados de MAPFRE, pa-
sando a dirigir una oficina, encargandose de manera auténoma
de todos aquellos aspectos que le son propios: desde la gestion
comercial y administrativa y el control de gastos de estructura,
hasta la contratacion de personal si fuera conveniente.

La relacién con nuestros Agentes Profesionales MAPFRE se
formaliza mediante contrato mercantil y tiene caracter patri-
monial, lo cual permite la transferencia de los derechos
economicos generados cn su vida profesional, a sus herederos
o ala propia compafia.
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Con este proyecto MAPFRE consigue garantizar para
su fuerza de ventas, un relevo generacional de calidad,
que le permita incrementar la productividad, la rentabilidad y la
modernizacién de nuestras oficinas delegadas, con la capacidad
necesaria para asumir los retos de la transformacion tecnologica.

Un aspecto importante del Programa APM es que se buscan
diferentes perfiles comerciales en funcion del ambito profe-
sional en el que desarrollaran su actividad: Urbano, Financiero
y por supuesto Rural.

La especializacion es importante en nuestro sector, al
igual que en otros muchos, ya que las necesidades de proteccién
son muy diferentes segtin el ambito en que se desarrollen, como
también lo son los conocimientos y habilidades que se necesitan
para abordarlos con garantia.

En este sentido, contar con profesionales en zonas como las rura-
les donde el emprendimiento es una opcién de empleo natural,
es importante para poder garantizar a nuestros clientes del sector
agropecuario y afines, una mejor protecciéon adaptada a sus ne-
cesidades en todos los ambitos de riesgo que les afectan (personal,
familiar, patrimonio, responsabilidad frente a terceros y cuenta de
resultados), en un sector donde tradicionalmente el grado de pro-
teccién es inferior a la media de otras actividades empresariales.

En conclusion, con el Programa APM MAPFRE proporciona a
muchos jovenes con ganas de emprender, la oportunidad de
consolidar su futuro dotandoles de los recursos necesa-
rios y un plan de carrera totalmente financiado, desarro-
llando un plan de negocio de la mano de una empresa que es
referencia en el sector asegurador y financiero de nuestro pais,
ofreciéndoles un presente estable y un futuro prometedor, convir-
tiéndoles en embajadores de nuestra marca.

.DE_SARRBLLA TU

TRAYECTORIA PROFESIONAL EN MAPFRE

Consultanos en
agenteprofesional@mapfre.com

A
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OFRECEMOS TODO NUESTRO RESPALDO
EXPERIENCIA A CIENTOS DE JOVENES,

AYUDANDOLES A EMPRENDER DE MANERA
ESTABLE Y RENTABLE.

ESPECIAL EMPRENDEDORES .

Ofrecemos todo nuestro respaldo y experiencia a cientos de jo-
venes, ayudandoles a emprender de manera estable y rentable,
mediante una relacién a largo plazo que les proporcione los co-
nocimientos y experiencia necesarios para convertirse en autén-
ticos empresarios, asesorando a clientes particulares, empresas y
por supuesto, a otros emprendedores, acerca del modo mas ade-
cuado para conseguir la protecciéon que necesitan, poniendo de
relieve las carencias de proteccién que pueden poner en peligro
la continuidad de sus negocios y actividades.

En MAPFRE creemos y confiamos en el desarrollo y ta-
lento de las personas y estamos convencidos de que es
imprescindible impulsar su capacidad emprendedora.
Este ha sido uno de los pilares basicos para conseguir que en los
ultimos 10 afios hayamos mas que duplicado nuestros ingresos.

Gracias a la profesionalidad de los mas de 37.000 empleados y
la fortaleza emprendedora de 44.000 mediadores que tenemos
actualmente en todo el mundo, somos capaces de atender a nues-
tros mas de 37 millones de clientes.

En concreto, en Espana, contamos con mas de 9.000 empleados
y 3.000 oficinas abiertas al publico, y casi 13.000 Agentes y De-
legados, que constituyen la mayor red comercial propia del
sector asegurador espaiiol, con la que contribuimos perma-
nentemente al desarrollo, proteccion y seguridad de las personas,
familias y empresas, y con proyectos como el Programa APM, al

=

fomento del emprendimiento.

PLANAI

i @ MAPFRE

Tu aseguradora de confianza
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Responsable de Perseo, programa de StartUps de Iberdrola

PERSEO ES EL PROGRAMA DE STARTUPS

DE IBERDROLA DOTADO DE 70 M€

Y DEDICADO A LA INVERSION EN TECNOLOGIAS
Y NEGOCIOS DISRUPTIVOS QUE ASEGUREN

LA SOSTENIBILIDAD DEL MODELO ENERGETICO
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(Como definirias Perseo? ;Cual es el objetivo de este
programa de startups?

El programa de Iberdrola Perseo es el programa desde el que
Iberdrola promueve vy facilita el desarrollo de las startups y PY-
MES tecnolbgicas con alto potencial de crecimiento. Esta dota-
do con 70 millones de euros y estd destinado a la inversiéon en
tecnologias y nuevos negocios que aseguren la sostenibilidad del
modelo energético. Por tanto, el objetivo de Perseo el doble, por
un lado, se trata de colaborar con empresas pequefias y con el
emprendimiento y, por otro, se asegura el acceso de Iberdrola
a estas tecnologias y negocios que nos permiten continuar en la
vanguardia del sector. En Iberdrola tenemos muy claro que no
puede haber grandes companias si en su entorno no hay un teji-
do empresarial dinamico con emprendedores capaces de ofrecer
productos y servicios innovadores. A través de Perseo queremos
contribuir al desarrollo y consolidacién de este ecosistema em-
prendedor.

N IBERDROLA TENEMOS MUY CLARO QUE NO
UEDE HABER GRANDES COMPANIAS SI EN SU
NTORNO NO HAY UN TEJIDO EMPRESARIAL
INAMICO CON EMPRENDEDORES CAPACES

E OFRECER PRODUCTOS Y SERVICIOS
NNOVADORES.

¢Cuanto dinero se ha invertido en startups desde la
creacion de Perseo?

su 16 3 inverti avé
Desde su creacion en el ano 2008, se han invertido a través del
programa mas de 50 millones de euros en empresas que desarro-
llan tecnologias y nuevos negocios en el sector energético a nivel
mundial.

Esta a punto de cumplir 10 afios, entonces

Si, en 2018 cumplird su primera década en funcionamiento.
Esto demuestra que para Iberdrola la inversiéon en innovacién
y el apoyo al emprendimiento son cuestiones prioritarias desde
hace tiempo. Iberdrola ofrece a emprendedores, principalmente
en Reino Unido, Estados Unidos y Espafia, su apoyo inversor, su
expertise, su base de 32 millones de clientes y mas de 45GW de
capacidad. De esta manera, contribuye a desarrollar y dinamizar
un tejido empresarial innovador en el sector energético.

¢Como surgio6 la idea/necesidad de crear este progra-
ma?;Qué ventajas encontrasteis en apostar por este
modelo de innovaciéon?

En Iberdrola estamos convencidos de que una tnica compaiia,
por muy bien que haga las cosas, no puede tener respuesta a to-
dos los retos del mundo actual: para ser competitivos es necesario
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rodearse de los mejores companeros de viaje. Por ello nuestro
modelo de innovacién es abierto, porque captamos las ideas ven-
gan de donde vengan: proveedores, universidades, centros tec-
nologicos, startups... En el caso de las startups, hemos estado en
contacto con mas de 2.000 en estos afios. El conocimiento ge-
nerado en la relacién con esas companias sirve a Iberdrola como
antena tecnologica y nos da claves muy importantes sobre hacia
doénde se dirige nuestro sector.

¢CGoémo ha evolucionado Perseo en estos diez aifios de
vida?

En este tiempo hemos aprendido que las startups no buscan sélo
financiacién. No se trata Gnicamente de participar como accio-
nistas aportando fondos, sino de ayudar a la organizacién en la
definicién de su producto y de su negocio. Nuestro papel es servir
de nexo de unioén entre la empresa y el negocio de Iberdrola. He-
mos entendido que es tan importante aportar financiacién como
conocimiento y acceso al mercado.

La sostenibilidad del modelo energético es el principal
reto de Perseo. ;Por qué es una prioridad para Iberdrola?
En Iberdrola tenemos la sostenibilidad en nuestro ADN y des-
de siempre hemos apostado por negocios que suponen no solo
una rentabilidad financiera para nuestros accionistas, sino que
también aseguran un modelo energético sostenible para toda la
sociedad. En este sentido, hemos anunciado recientemente nues-
tro compromiso de reducir nuestra intensidad de emisiones de
CO2 por debajo de los 150 gramos por kWh en 2030, cifra que
seria un 50% inferior a las emisiones especificas de la compaiia
en 2007, y ser neutros en carbono en 2050. Las inversiones de
Perseo van precisamente encaminadas al desarrollo de tecno-
logias y negocios que nos permitan alcanzar estos objetivos tan
ambiciosos.

NUESTRO PAPEL ES SERVIR DE NEXO DE

¢En qué empresas invertis? ;:De qué ambito de actividad
o especializacion son (eficiencia energética, movilidad,
energias renovables, infraestructuras, robdética, etc.)?

Nos interesan las compaiiias que aportan soluciones innovadoras
tanto para nuestros clientes como para la gestion de nuestros activos.
Respecto a los clientes, se trata en general de soluciones que aplican
el software y las tecnologias de la informacion al ambito energético.
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IBERDROLA VENTURES - PERSEQ
_ RECURSOS
ENERGETICOS DISTRIBUIDOS:
EFICIENCIA ENERGETICA, GESTION DE SOLUCIONES INNOVADORES DE GENERACION
LA DEMANDA, MOVILIDAD VERDE Y MANTENIMIENTO
i . TECNOLOGIAS APLICADAS A LA
ENERGIAS RENOVABLES: OPERACION Y MANTENIMIENTO
TECNOLOGAIS RELACIONADAS CON DE INFRAESTRUCTURAS
GENERACION RENOVABLE (SOLAR, ENERGETICAS:
EOLICA, EOLICA OFFSHORE) .
ROBOTICA, SW
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EN RELACION A NUESTROS ACTIVOS, ES MUY
INTERESANTE PARA NOSOTROS LA APLICACION
DE TECNOLOGIAS INNOVADORAS COMO LA

ROBOTICA Y LA SENSORICA A LA OPERACION

MANTENIMIENTO DE INFRAESTRUCTURAS
ENERGETICAS.

Hablamos por ejemplo de soluciones que pueden optimizar el
consumo energético de un cliente en funciéon de la prevision me-
teorolégica, del tiempo que vaya a estar en casa o de la actividad
que realice durante ese tiempo y del coste horario de la energia.
En relaciéon a nuestros activos, es muy interesante para nosotros
la aplicaciéon de tecnologias innovadoras como la robética y la
sensorica a la operacion y mantenimiento de infraestructuras
energéticas; éste es otro ambito en el que ya hemos invertido y
continuamos analizando con gran interés. También nos interesan
aquellas tecnologias que pueden contribuir a una mayor penetra-
ci6n de las energias renovables, como el almacenamiento energé-
tico en baterias.

¢Cuantas startups en las que habéis invertido son espa-
fiolas y cuantas internacionales?

En cuanto a volumen de fondos, hemos invertido aproximada-
mente la mitad en Espana y la otra mitad en inversiones inter-
nacionales. En cuanto a companias, hemos invertido en 5 com-
panias en Espana, 5 en Estados Unidos, una en Canad4, una en
Meéxico y una en Noruega.

¢Cual es el tamafio medio de las startups en qué inver-
tis? ¢En qué fase de su desarrollo se encuentran?

Hemos invertido en compaifiias con distinto grado de madurez,
si bien nuestra preferencia es invertir en companias que disponen
ya de un producto o servicio en fase pre-comercial y que estan
en proceso de llevarlo a mercado. Normalmente son primeras o
segundas rondas institucionales.

¢Coémo son las empresas espaiiolas en las que habéis
invertido?

Hay dos companias espafiolas en las que hemos invertido recien-
temente y que realmente creo que merecen atencién porque han
sido capaces de aplicar nuevas tecnologias que han supuesto un
cambio sustancial a como venian haciéndose las cosas en el sector.
Por un lado la compania salmantina Arbérea, que esta revolu-
cionando la inspeccion de infraestructuras energéticas mediante
el uso de “drones”, y, por otro lado, la compafiia Atten2, que ha
desarrollado un sistema de sensores capaz de ayudarnos de forma
remota a saber como se encuentran nuestros activos de genera-
cién en tiempo real.
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¢Cual es la startup en la que habéis invertido que mayor
impacto ha tenido o va a tener en vuestro negocio?

Es una pregunta complicada, pero quizas, ademas de las ante-
riores, destacaria dos companias por el crecimiento tan rapido
que estan experimentando: la compafia Innowatts, con sede en
Houston, que aplica Inteligencia Artificial sobre los datos de los
contadores para optimizar la cadena de valor del sector eléctrico
y mejorar el servicio a nuestros clientes. Y por otro lado desta-
caria la compafia Stem. Esta empresa tiene su sede en Silicon
Valley y desarrolla soluciones de almacenamiento energético que
combinan técnicas de analisis predictivo y big data junto con ba-
terias, para mejorar la eficiencia energética en instalaciones de
clientes comerciales e industriales.

¢Cual es el impacto de este programa en el tejido em-
presarial en torno al negocio energético?

Como comentdbamos, favorecer la creaciéon de un tejido empre-
sarial innovador en el ambito energético es uno de los motivos
por los que creamos Perseo. Medimos de forma regular el impac-
to de nuestra actividad en ese sentido, y creo que es importante
destacar por ejemplo que las companias en las que participamos
de forma directa o indirecta a través de Perseo han generado mas

EMOS INVERTIDO EN COMPANIAS CON
DISTINTO GRADO DE MADUREZ, SI BIEN NUESTRA
PREFERENCIA ES INVERTIR EN COMPANIAS QUE
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cercano?

Efectivamente continuamos con una busqueda activa de opor-
tunidades de inversion y me gustaria animar a las empresas de
nuestro sector a que se pongan en contacto con nosotros a través
de nuestro buzoén perseo@iberdrola.es para ponernos a trabajar
juntos en la construcciéon un modelo energético sostenible.

AS COMPANIAS EN LAS QUE PARTICIPAMOS

DE FORMA DIRECTA O INDIRECTA A TRAVES
E PERSEO HAN GENERADO MAS DE 20.000
MPLEOS.
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LA VISION DE LAS START-UPS

Breve entrevista a Edgar Martinez, CEO de ATTEN2,
compailia participada por el programa de startups de
Iberdrola.

Atten? es una compania que desarrolla y comercializa sensores
6pticos online para la medicién de caracteristicas especificas de
diversos fluidos (especialmente el aceite lubricante) en maquinas
industriales y de generacion eléctrica.

¢Co6mo ha ayudado en vuestros planes la participaciéon en

vuestra compaiiia del programa de start-ups de Iberdrola?
La entrada de Iberdrola dentro del accionariado de Atten2, no
solo ha aportado un capital necesario para su despegue, sino que
ha proporcionado un respaldo y solidez a la imagen de marca de
la empresa.

La confianza mostrada por Iberdrola ha servido para abrir las
puertas de empresas multinacionales a las que, de otra forma,
hubiese sido muy dificil acceder. Al mismo tiempo, Iberdrola nos
ha permitido iniciar procesos de validacién dentro de sus diferen-
tes unidades de negocio. El hecho de avanzar en estos procesos
nos permitiria posicionar la marca dentro de las empresas lideres
en el mercado de sensores de fluidos a nivel global. Mas alld de
la posibilidad de negocio, el acuerdo supone para nosotros una
fuente de aprendizaje y conocimiento sobre el sector energético

que ha sido clave para nuestro crecimiento.

MAS ALLA DE LA POSIBILIDAD DE NEGOCIO,

Advanced Monitoring Technologies

¢Qué aportan a Iberdrola las tecnologias que desarrolla
Atten2?

Los sensores de Atten2 mejoran la monitorizacion remota de dis-
tintos activos de generacién eléctrica (aecrogeneradores, turbinas)
aportando datos fundamentales para optimizar la operacién y el
mantenimiento de los mismos. Esto permite alargar la vida de
los activos y reducir los costes de mantenimiento, con el consi-
guiente beneficio econémico asociado.

atten2.com
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ANA
VILLANUEVA

Cofundadora & CEO Tiko

TIKO SIMPLIFICA EL PROCESO DE VENTA
COMPRANDO LOS PISOS DIRECTAMENTE

A LOS PROPIETARIQS, SIN INTERMEDIARIQS,
POR LO QUE EL PAGO SE EFECTUA

EN CUESTION DE DIAS

Bio

Ana Villanueva es una emprendedora espanola, que cuenta con
un MBA por el MIT. Antes de liderar Tiko, expandi6 Jobandta-
lent en México y co-fund6 TapTape, ademas de pasar por con-
sultoras estratégicas, como Booz & Company y Arthur D. Little,
y grandes despachos como Garrigues.
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(Qué es TIKO?

Con solo unos meses de vida, Tiko esta revolucionando la venta
de casas en Espafia. Nuestra compafia simplifica el proceso de
venta comprando los pisos directamente a los propietarios, sin
intermediarios, por lo que el pago se efectiia en cuestion de dias.
Ademas, nos encargamos de todo el papeleo para el traspaso de
viviendas. En definitiva, hacemos que vender la casa sea algo ra-
pido y facil.

¢Cual es vuestra killer application, aquello que os dife-
rencia radicalmente del resto?

El mayor valor afadido de Tiko es que permite a los propietarios
vender en pocos dias. Es decir, solucionamos el problema de falta
de liquidez del mercado inmobiliario, y lo hacemos aplicando tec-
nologia a un sector que atin no ha sufrido una fuerte digitalizacion.

¢Como y cuando surgio la idea de TIKO?

¢Quién no conoce a alguien que haya querido vender su casa y
haya sido un auténtico dolor de cabeza? Tiko surge en Madrid
en el 2017, precisamente para que aquellos que quieran vender
su casa rapido, puedan hacerlo y seguir con su vida. El modelo
de Tiko lo hemos probado anteriormente en Estambul porque es
la ciudad europea con mayor numero de transacciones inmobi-
liarias. Ademas es atractiva desde otros dos puntos de vista: ba-
jos costes de transacciéon y un mercado inmobiliario opaco, con
grandes oportunidades de mejora.

¢Como ha sido el viaje hasta llegar aqui?
iNo nos podemos quejar! Siempre se dice que emprender es
como una montana rusa, pero en nuestro caso ha habido muchos
mas avances que obstaculos. Cada dia hay nuevos retos, aprende-
mos nuevas cosas, y jnos divertimos muchisimo!

¢Cual ha sido el mejor momento? y... sel peor?

El mejor, la gran acogida que ha tenido el lanzamiento, y los cien-
tos de solicitudes que recibimos en los primeros dias. El peor, en
el inicio cuando estaba yo sola; siempre he dicho que funciono
mucho mejor en equipo.

Habéis conseguido hasta la fecha una financiacion de
35 millones con el respaldo de importantes inversores
como Rocket Internet y Cabiedes ¢Como se llega a este
tipo de inversores? ;Os supone mas presion?

Es una combinacién de proyecto, industria y equipo; soluciona-
mos un problema muy real (lo dificil y lento que es vender tu
casa), en una de las industrias mas importantes (real estate) y con
un equipo con amplia experiencia. Obviamente, obtener una
financiacién asi supone una gran responsabilidad con nuestros
inversores, pero sobre todo, nos permite llevar este proyecto al
siguiente nivel.
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¢Qué pide un inversor espailol a la hora de apostar por
una startup?

Lo que comentaba en la pregunta anterior: un proyecto escalable
en un sector muy grande y con un equipo que pueda implemen-
tarlo.

¢Es imprescindible solicitar un NDA cuando se trata de
reunirse con inversores?

Depende de la reunién y del tipo de informacién que se vaya
a discutir. Si es informacién sensible (¢j. Business Plan), se suele
firmar.

¢Cual es vuestro plan de expansion?

Tenemos previsto un plan de expansion a 10 ciudades europeas
en los proximos 3 a 5 aflos. Milan serd nuestra siguiente localiza-
cién a principios de 2018. En general, seleccionamos ciudades de
mas de 1 millén de habitantes en las que haya un gran nimero de
transacciones inmobiliarias, bajos costes de transacciéon y oportu-
nidades de digitalizacion del sector.

¢Qué perfil tiene el equipo que conforma TIKO? ;Cuan-
tos sois?

Somos un equipo joven de aproximadamente 10 personas en
Madrid, con una edad media inferior a los 30 afios.

EL MAYOR VALOR ANADIDO DE TIKO ES QUE
PERMITE A LOS PROPIETARIOS VENDER
EN POCOS DiAS

¢Qué tendria que hacer para trabajar en TIKO? ;Qué
perfil deberia tener?

Ante todo, el equipo de Tiko esta apasionado con nuestra mision:
simplificar la forma en la que se venden las casas en Espana y en
Europa.

En cuanto a posiciones, actualmente tenemos perfiles tecnologi-
cos, de marketing y financiera y estamos buscando ampliar sobre
todo los perfiles comerciales. Al margen de las necesidades actua-
les, nos encanta conocer gente apasionada para unirse al equipo
en algin punto.

Una de vuestra sefias de identidad es que cuidais al
maximo el servicio de atencion al cliente. ;Qué filosofia
seguis en este aspecto tan importante?

Nuestra premisa es que nuestros clientes tienen un tiempo limita-
do por lo que tratamos de ser lo mas agiles posible, por ejemplo
nuestra promesa es que, a las 24 horas de habernos proporciona-
do la informacién necesaria, el propietario tiene noticias nuestras
en cuanto a la oferta por su casa.
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(Qué consejo darias a un emprendedor con una buena

idea, un producto terminado y un buen equipo a su lado?
iQue se lance! De hecho, es raro tener las tres cosas (idea, pro-
ducto y equipo) desde el comienzo. Yo animaria a que todo aquel
que tenga el gusanillo de emprender, que lo pruebe, no hace falta

tener todas las r(‘spu(:stas,

¢El mejor consejo que te han dado? ¢Quién?

El mejor consejo ha sido el de animarme a formarme con un
MBA en MIT, donde tuve la oportunidad de probar y aprender
de startups en Estados Unidos. En mi caso, el consejo vino de

muy cerca, de mi propio marido (entonces novio).

¢Qué importancia tiene el apoyo familiar a la hora de
emprender?

iMuchisima! Normalmente buscamos el consejo o la aprobacion
de la familia a la hora de elegir o cambiar de trabajo. De hecho,
muchas veces lo hacemos instintivamente, eligiendo los mismos
trabajos que hemos visto en casa.

Por eso, resulta saper importante que los jévenes tengan role mo-
dels de gente emprende, ya sea dentro o fuera del ambito familiar.

¢Donde ves a TIKO dentro de dos afios?

Veo a Tiko en varias ciudades europeas y como un referente con-
solidado en el sector inmobiliario, dando servicio tanto a particu-
lares como a agencias inmobiliarias.

o
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¢Un reto profesional que quieras cumplir al liderar
TIKO?

Como comentaba anteriormente, servir de inspiracién para otras

jovenes (especialmente mujeres) que quieran tomar una posiciéon

de liderazgo en una startup.

Personal:

Grupo de musica favorito — Alt-J.

Una cancion — Elephant Gun, de Beirut.

Un libro — “24 pasos para lanzar una 'startup' de éxito” segiin
Bill Aulet. Es una referencia para todo aquel que quiera lanzar su
startup y no sepa por donde empezar.

App Favorita — Waze, jme salvé la vida en México varias veces!
Ciudad favorita — Cadiz, mi ciudad natal y el secreto mejor
escondido de Espana

Citas favoritas. No sé si favoritas, pero estas citas me inspiran:
“Innovation: Imagine the future and fill in the gaps” -- Brian Ha-
lligan, fundador y CEO de Hubspot, y profesor mio en el MI'T.
“Management is about persuading people to do things they do
not want to do, while leadership is about inspiring people to do
things they never thought they could” -- Steve Jobs

9 Tiko

tko.es
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RAQUEL
VALERO &
RAFA
NAVARRO

Cofundadores PlayFilm

PLAYFILM ES LA PLATAFORMA DIGITAL

PARA CREAR VIDEO INTERACTIVO QUE AYUDA
A LAS EMPRESAS A GANAR MAS DINERO
CON SUS VIDEOS EN INTERNET
HACIENDOLOS INTERACTIVOS

SIN NECESIDAD DE PROGRAMADORES

Bio fundadores

Raquel Valero lleva mas de 15 anos en la gestion y direccién
de companias en sectores como Cultura, Audiovisual, Marketing
Digital e Industria y Rafa Navarro monté su primera compania
de produccion audiovisual con apenas 20 afios. Ambos han tra-
bajado innovando con la publicidad y el contenido para algunos
de los principales anunciantes, como Coca-Cola, Sony Music,
BMG, Microsoft, Disney o L'Oréal, entre otros.
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¢Qué es PLAYFILM?

RV: PlayIilm es la plataforma digital para crear Video Interacti-
vo que ayuda a las empresas a ganar mas dinero con sus videos
en Internet haciéndolos interactivos sin necesidad de programa-
dores.

Gracias a nuestras soluciones para crear video interactivo, poten-
tes y faciles de usar, cualquier empresa puede atraer, involucrar y
satisfacer a sus clientes con experiencias de video marketing rele-
vantes, utiles y tnicas.

RN: Es decir, PlayFilm contribuye a la democratizacién de la
produccion de Video Interactivo, puesto que algo que antes solo
estaba al alcance de grandes agencias o anunciantes ahora es ac-
cesible para cualquier empresa de cualquier tamano y en tiempo
récord.

CON PLAYFILM QUALQUIERA PUEDE CREAR UN
VIDEO INTERACTIVO EN APENAS UNOS MINUTOS.

¢Cual es vuestra killer application, aquello que os dife-
rencia radicalmente del resto?

RV: PlayIilm es la tecnologia mas avanzada del mercado para
crear, publicar y medir campanas basadas en Video Interactivo, y
la tinica all-in-one, es decir, es la tnica plataforma capaz de crear
todo aquello que puedas imaginar cuando hablamos de aplicar
interactividad al video.

Pero ademas de reducir los tiempos y costes de produccion de
Video Interactivo en mas de un 75%, la principal clave de valor
de Playlim y lo que lo diferencia de sus competidores es que
contamos, en exclusiva, con el catdlogo de soluciones de video
interactivo (plantillas) mas atractivo del mercado para que las em-
presas conecten con sus clientes.

RN: Gracias a estas soluciones, nuestros clientes consiguen los
mejores resultados con sus videos: mas visualizaciones, mas trafi-
co en la web del cliente, mayor tiempo de permanencia del usua-
rio en el video (y en el anuncio), menor tasa de abandono, mas
leads, mas ventas, etc.

Y ademas tenemos soluciones especificas para cualquier tipo de
negocio y sector: inmobiliarias, gimnasios, asesorias, restaurantes,
tecnologia, marketing, etc.

¢Como y cuando surgio la idea de PLAYFILM?
RN: Formalmente, PlayFilm se constituye en junio de 2014, aun-
que la idea es un poco anterior.

PLAN

¢El como? Raquel proviene del mundo del Marketing Online y
tenia la inquietud de innovar en ese sector, detect6 lo que es-
tabamos haciendo con mi productora de video y se interes6 en
nuestra posible contratacién. Me llamo, nos sentamos a negociar
y fue un flechazo.

RV: Pero mas alla de trabajar juntos, decidimos asociarnos y em-
prender. Dado que su background era el audiovisual y el mio
el Marketing Online, era evidente que nuestros conocimientos y
contactos eran complementarios.

Ademas estabamos totalmente alineados en nuestra vision em-
presarial: tenfamos muy claro que hacia falta darle una vuelta
a los formatos tradicionales de publicidad en Internet y éramos
muy consclentes de que teniamos que apoyarnos 100% en el vi-

deo.

¢Como ha sido el viaje hasta llegar aqui?

RN: Pues como el viaje es largo, la respuesta no puede ser corta.
Hay que tener muy en cuenta el contexto en el que nos encon-
trabamos.

La aparicién de nuevos dispositivos portatiles como los smar-
tphones o las tablets empezaba a ofrecer otras opciones de con-
sumo de video mas alla de darle al play y ver. Ahora podemos
tocar, mover, arrastrar, incluso agitar el dispositivo y que ocurran
cosas en el video.

AHORA PODEMOS TOCAR, MOVER, ARRASTRAR,
INCLUSO AGITAR EL SMARTPHONE O LA TABLET

Y QUE OCURRAN COSAS EN EL VIDEO.

Asl que empezamos a ofrecer un formato de publicidad basada
en video interactivo, y funcioné. Nos encontramos con que los
anunciantes estaban realmente interesados y empezamos a ven-
der el servicio integral, siguiendo un modelo de agencia: idea,
desarrollo, produccién del video, de la tecnologia, publicacién y
analisis. Todo.
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RV: La primera experiencia piloto fue con Coca-Cola y no pudo
salir mejor, pero nos encontramos con otro problema: si producir
un video ya es caro y costoso en tiempos (alrededor de dos me-
ses), implementar luego la interactividad con programadores nos
costaba practicamente el doble, tanto en tiempo como en presu-
puesto.

Y aqui es de donde surge la idea de PlayIilm, de nuestra propia
necesidad. En aquel momento pensamos: “si hubiera una tecno-
logia que permitiera aplicar capas de interactividad facil y rapido
sobre cualquier video, podriamos ser mas competitivos ofrecien-
do este nuevo formato”. Vimos que en el mercado no habia nada
como lo que buscabamos, nos lanzamos a desarrollarlo y hoy es
una realidad que cualquiera puede probar en PlayFilm.tv

EMPRENDER ES UNA MONTANA RUSA DE
EMOCIONES Y MOMENTOS, BUENOS Y MALOS.

¢Cual ha sido el mejor momento? y... sel peor?

RV: Como se suele decir; emprender es una montana rusa de
emociones y momentos, buenos y malos. Es dificil quedarse con
alguno en particular...

EMPRENDEDORES

Para mi, los mejores momentos son aquellos que coinciden con
las decisiones adecuadas que hacen que la empresa de repente
suba uno o varios escalones de valor. En este sentido, si me tengo
que quedar con alguno, me quedo con el momento en el que
conocimos a las personas clave del equipo y les convencimos para
que se subieran al barco.

Al final de la partida esto se trata de poner una vision acertada en
las manos adecuadas, y la verdad es que no podemos estar mas
tranquilos con nuestros compaieros de viaje, y me refiero tanto a
nuestros trabajadores como a nuestros socios inversores que Nos
han ayudado mucho mas alla que simplemente con dinero.

LOS PEORES MOMENTOS COINCIDEN CON LAS
DECISIONES QUE AFECTAN NEGATIVAMENTE
A LA CONTINUIDAD DEL EQUIPO.

Por contra, los peores momentos coinciden con las decisiones
que afectan negativamente a la continuidad del equipo. Por muy
bueno que sea el aprendizaje, cuando el coste es despedir a al-
guien, hace que sea particularmente dificil encontrarle sentido.
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Supongo que, como en todas las aventuras empresaria-
les, habréis cometido errores. (Cuales han sido? ;Qué
os han ensefiado?

RN: Como también se suele decir, el error es la antesala del
aclerto. Tenemos demasiado miedo a equivocarnos y la realidad
es que, sobre todo cuando innovas, es imprescindible equivocarse
para aprender y poder tomar la decisién correcta.

En definitiva, el éxito es una resta entre las decisiones acertadas
y las equivocadas; esto no se trata de no equivocarse nunca, esto
consiste en que al final las decisiones buenas sean mayores que
las malas.

Aunque intentas aprender de errores ajenos, cada empresa es
distinta, y es dificil extrapolarlo a tu caso concreto. En el caso de
PlayFilm, uno de los grandes aprendizajes ha sido precisamente

no planificar el iempo suficiente para darle mas espacio al error.

Somos empresarios desde hace mucho tiempo y dabamos por
sentado que habia procesos que ya controlabamos porque nos
habian funcionado en el pasado.

Pero cuando innovas, tienes que hacerte a la idea de que practi-
camente todo tiene que empezar de cero: comercializacién, mar-
keting, producto...

Si volviéramos a empezar, seguramente planificariamos la finan-
clacién de otra manera para ganar tiempo en algunas fases clave
y destensar asi la creacion de ciertos procesos y la consecuciéon
de ciertos hitos.

sto es facil de decir, pero llevarlo a cabo es siempre dificil por-
Est facil de decir, llevarl 1§ dificil

que cuando emprendemos a todos nos urge cumplir hitos, pero el
que mas prisa tiene, como es logico, es el dinero (la caja).

Hace 2 afios obtuvisteis una inversion de 300.000 euros
liderada por Angels y BigBan Angels ¢(Qué ha cambiado
desde entonces?

RN: Principalmente el producto y el modelo de negocio. En dos
anos el producto esta mucho més evolucionado tanto tecnolégi-
camente como en cuanto a experiencia de usuario y el modelo de
negocio mucho mas maduro.

PLAN

Ahora estamos muy cerca de ser un SaaS en todos los sentidos,
desde el producto hasta el canal de venta. Y, por supuesto, el
equipo. Hace dos afios éramos 8 personas, ahora PlayFilm lo for-
man 26 personas.

¢Coémo ha sido vuestro paso por Lanzadera? ;Habéis
contactado con mas inversores? ;Habéis cerrado algu-
na ronda de inversiéon mas?

RV: Desde su fundacién en junio de 2014 PlayFilm ha recibido
una inversién total de 1.450.000€ entre capital semilla (el Lead
Investor es Angels Capital), financiacién de fondos europeos y
regionales y la aceleradora Lanzadera.

Lanzadera fue un antes y un después para Playl'llm, supuso un
apoyo y monitorizacién fundamental para poder llevar a cabo la
primera parte de nuestro plan de negocio. Tuvimos la suerte de
ser uno de los proyectos elegidos de la segunda edicion y aprove-
chamos la oportunidad que nos brindaron alcanzando el final del
proceso de aceleracién. Luego recibimos el apoyo de la sociedad
Angels Capital, que también pertenece a Juan Roig, y de BSF15,
asociacion de inversores también valencianos.

Por otro lado, fuimos uno de los proyectos ganadores de la pri-
mera fase de las ayudas europeas a la innovaciéon conocidas como
Horizon 2020 y también recibimos el apoyo financiero de IVA-
CE (Instituto Valenciano de Competitividad Empresarial) en for-
ma de préstamos en condiciones muy favorables.

¢Qué pide un inversor a la hora de apostar por una startup?
RN: Mas alla de lo obvio: idea, tamafio de mercado, plan de
negocio, diferenciacion, barreras de entrada, equipo, etc., cada
vez estamos escuchando con mayor asiduidad que los inversores
se fijan sobre todo en los lideres.

Cierto es que ideas buenas hay muchas y que cada vez es mas
“facil” emprender porque se esta comoditizando el acceso a la fi-
nanciacion y a la tecnologia, por lo que, al final, la diferenciacién
entre proyectos surgird de la capacidad que tengan sus lideres
de mezclar en su justa medida la resistencia, la adaptacién, la
creatividad, la inteligencia y el ingenio para salirse con la suya
en mitad de una oferta de soluciones de todo tipo que crece de
manera exponencial y; ademas, a nivel global.
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Detectar el talento a tiempo es la clave, y esto es lo tnico que
seguramente nunca se podra ni automatizar ni predecir de forma
cientifica, por suerte.

¢(Como afrontais vuestro proceso de Internacionalizacion?
RV: Pues con muchas ganas, pero también con mucha precaucion.
Tenemos un proyecto entre manos con una clarisima vocacién in-
ternacional, pero somos muy conscientes, por experiencia propia y
ajena, de que es un paso que hay que acometer con mucho criterio.

SOMOS MUY CONSCIENTES, POR
EXPERIENCIA PROPIA Y AJENA, QUE LA
INTERNACIONALIZACION ES UN PASO QUE HAY

QUE ACOMETER CON MUCHO CRITERIO.

Actualmente estamos terminando de definir la digitalizacion
completa de los procesos comerciales y de marketing en Espa-
Na, un paso que consideramos critico antes de afrontar la inter-
nacionalizacién. No obstante, hemos hecho un primer testeo de
comercializacion en LATAM vy los resultados no han podido ser
mejores, hemos captado casi 50 clientes en apenas dos meses, y
todo via online desde Espafa.

El siguiente paso es hacer lo mismo con USA, para ello vamos
a crear un pequenlo equipo nativo americano y probaremos de
nuevo a vender desde Espafia a una pequefia muestra lo suficien-
temente representativa.

EMPRENDEDORES

Una vez obtenidas las métricas adecuadas y tengamos estos pro-
cesos lo suficientemente afinados, levantaremos la financiacién
necesaria para afrontar la internacionalizacién empezando por
USA con plenas garantias.

¢Qué perfil tiene el equipo que conforma PLAYFILM?
¢Cuantos sois?

RN: Los perfiles son muy variados. Teniendo en cuenta que
PlayFilm se estructura principalmente en seis grandes areas Tec-
nologia, Producto, Atencién al cliente, Marketing, Ventas y Ii-
nanciera y Administracién... los perfiles son muy diversos.

En PlayFilm hay ingenieros de software, ingenieros de sistemas,
disenadores, programadores, especialistas en inbound marketing,
en desarrollo de contenidos, expertos en experiencia de usuario,
comerciales...

En fin, una muy diversa familia de 26 personas ya.

¢Qué tendria que hacer para trabajar en PLAYFILM?
¢Qué perfil deberia tener?

RV: En Playlilm estamos siempre abiertos a encontrar e incor-
porar el mejor talento que pueda reforzar a nuestro gran equipo.

Justo ahora hablabamos de la diversidad del equipo, pero hay
algo que todos tenemos en comtn. Alguien que quiera trabajar
en PlayFilm debe tener lo que nosotros llamamos “ADN Play-
Film™.
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Es decir: ambicion, entusiasmo, creatividad, humildad, hones-
tidad, ganas de comerse el mundo, un punto friki y, como no,
querer formar parte de un proyecto que tiene como objetivo ha-
cer historia. jAh! Y muy importante también: que posea buenas
cualidades humanas.

Una de vuestras sefias de identidad es que cuidais al
maximo el servicio de atencion al cliente ;Qué filosofia
seguis en este aspecto tan importante?

RN: Es muy sencillo, nosotros evitamos aquello del herrero y el
cuchillo de palo y decimos que “PlayFilm tiene que ser el mejor
cliente de PlayFilm”, por lo que a nuestros clientes debemos dar-
les lo que nosotros nos exigimos.

Me explico, el departamento de marketing de PlayFilm utiliza
contenidos online para atraer a los clientes (inbound marketing) y
entre esos contenidos, el principal es el Video Interactivo, por lo
que nuestro departamento de marketing es el principal cliente de
la plataforma PlayFilm. Por este motivo, una parte importante de
nuestra filosofia se basa en nuestra propia experiencia de cara a
construir el mejor producto para nuestros clientes.

Para nosotros el cliente siempre esta en el centro y todo lo demas
gira entorno a ¢l. No hay escondites, somos un SaasS, el clien-
te se puede dar de baja cuando quiera. Es por eso que no solo
trabajamos duro en ofrecerle el mejor software sino que ademas
asignamos un account manager a cada cliente y le ofrecemos un
servicio de acompanamiento al éxito en sus campanas de Video
Interactivo.

Nuestro éxito depende absolutamente de su éxito, no hay excu-
sas.

Ademas, hemos desarrollado las Soluciones de Negocio PlayFilm
que constan de plantillas que permiten a nuestros clientes crear
videos interactivos de forma rapida, sencilla y con los que consi-
guen atraer mas clientes y, en consecuencia, ganar mas dinero. Y,
por st fuera poco, nuestros clientes pueden encontrar soluciones
totalmente adaptadas a su negocio y sector, da igual si eres una
tienda online o estas en la calle, o st vendes productos o servicios,
tenemos videos interactivos que se adaptan a tus necesidades y
objetivos concretos.

PLAN

¢Qué consejo darias a un emprendedor con una buena
idea, un producto terminado y un buen equipo a su lado?
RV: Pues me remito a la repuesta anterior en la que habldbamos
de los errores y los aciertos. Es muy dificil extrapolar las experien-
cias porque cada empresa es un mundo, pero un buen consejo
que nos podrian haber dado a nosotros habria sido:

“Aunque ya tengais experiencia como empresarios, haceos a la
idea de que empezais de cero. No tengais miedo a equivocaros,
todo lo contrario, planificad bien los aprendizajes, dadle tiempo
alos errores y; eso si, equivocaos lo mas rapido que podais porque
ése es el iempo que tardaréis en llegar al acierto”.

¢El mejor consejo que os han dado? ¢(Quién?
RN: Cuando emprendas, coge el segmento mas pequefio que
puedas de tu mercado y conviértete en el lider.

Es un consejo maravilloso porque una de las mayores tentacio-
nes que tenemos los emprendedores es desenfocarnos en cuanto
encontramos fricciones en el crecimiento y pensamos que la solu-
cién es diversificar y apuntar a otro segmento de cliente o a otra
regién mas prospera.

Si realmente lo que tienes es tan bueno y tan tnico, tienes que
ser capaz de ser el mejor en un segmento concreto y controlado.
Y el consejo es nada mas y nada menos que de Juan Roig, el
fundador de Mercadona.

¢Qué importancia tiene el apoyo familiar a la hora de
emprender?

RV: Pues mentiriamos si no dijéramos que mucha. En algin
lugar lei que el principal motivo de fracaso de las startups era
precisamente la presion del entorno del emprendedor, y mas con-
cretamente se referia a las familias y a las parejas.

En este sentido nosotros nos consideramos muy afortunados, tene-
mos el apoyo incondicional de nuestras familias y mas concretamen-
te de nuestros padres, porque ellos también han sido emprendedores.
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Ambos recordamos desde pequeios como peleaban para sacar
adelante sus respectivos negocios con esfuerzo y mucha ilusion, e
incluso siempre que hemos podido les hemos ayudado.

Mucho de lo que sabemos se lo debemos a ellos.

AMOS A CAMBIAR LA FORMA EN QUE LAS
PERSONAS CONSUMIMOS VIDEO EN INTERNET.

¢Doénde ves a PLAYFILM dentro de dos afios?

RN: Bueno, vamos a ejercer un poco de videntes... En los
proximo afios, PlayFilm se convertira en la plataforma de Video
Marketing de referencia a nivel internacional, y las soluciones
de Video Interactivo de PlayFilm seran las mas valoradas por la
audiencia en general.

El usuario final identificara las soluciones de PlayFilm como la
experiencia de video mas enriquecedora y la forma de publicidad
menos molesta y mas cualitativa. Con los videos interactivos de
PlayIilm, el usuario pasara de “simplemente ver” a convertirse en
el protagonista: modificar la historia, jugar, aprender y ampliar la
informacién o incluso comprar cualquier producto que aparece
en el video.

Vamos a cambiar la forma en que las personas consumimos video
en Internet.

Y hasta aqui los spoilers.

RV: Esta es facil: construir un proyecto “de cero a uno”, pero de
forma honesta y generando valor no sélo de negocio, sino tam-
bién humano. Es decir, emprender partiendo de una idea y un
folio en blanco y llevar la empresa todo lo lejos que podamos,
aportando en consecuencia soluciones y valor por igual a nues-
tros clientes, trabajadores, proveedores, socios y a la sociedad en
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ON LOS VIDEOS INTERACTIVOS DE PLAYFILM,
EL USUARIO PASARA DE “SIMPLEMENTE VER” A

ONVERTIRSE EN EL PROTAGONISTA: MODIFICAR

A HISTORIA, JUGAR, APRENDER Y AMPLIAR LA
INFORMACION O INCLUSO COMPRAR CUALQUIER

PRODUCTO QUE APARECE EN EL VIDEO.

“
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Personal:

Grupo de musica favorito:
RV: Extremoduro
RN: Muse

Una cancion:
RV: Cualquiera de Extremoduro
RN: The time is running out

Un libro:
RV: Instrumental, de James Rhodes
RN: Cualquiera de Saramago

App Favorita:
RV: TripAdvisor
RN: La de la linterna

Ciudad favorita:
RV: Chelva
RN: Valencia

Cita favorita:

RV: Si buscas resultados distintos no hagas siempre lo mismo.
RN: Déjalos que digan porque no saben mas que hablar.

) PlayFilm

plavfilm.tv
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OCTAVI
ROYO

Fundador & CEO AGORA images

AGORA IMAGES ES LA PRIMERA PLATAFORMA
EN EL MUNDO DE COMPRA-VENTA DE IMAGENES
EN LA QUE NO HAY INTERMEDIARIOS

NI COMISIONES PARA LOS FOTOGRAFOQOS

Bio

Nace en Barcelona el 1981. Hijo de profesores, creador, idealista
y emprendedor. Licenciado en Humanidades y Cine, ha viajado
por diferentes paises trabajando de documentalista, de filmogra-
fo y realizando proyectos sociales financiados por la Uniéon Eu-
ropea y Organizaciones sin Animo de Lucro. Cuenta con una
amplia experiencia en la direcciéon y gestion de equipos y ha diri-
gido varios largometrajes. Entre su variada experiencia laboral se
encuentra la de profesor en carceles de gente joven en Barcelona.
Hace muchos afios que practica yoga y meditacion, combinando
su practica diaria con formacion anual en la India. Su crecimien-
to personal y ganas de crear le han llevado hasta la fundacion de

AGORA images.
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(Qué es AGORA images?

AGORA 1mages es la primera plataforma en el mundo de com-
pra-venta de imagenes (un Marketplace) en la que NO hay in-
termediarios NI comisiones para los fotografos. Asimismo, actia
al mismo tiempo de red social de usuarios donde ellos mismos
valoran y punttan el trabajo fotografico de los demas. Por pri-
mera vez, cualquier persona con un smartphone o camara digital
puede ganar dinero con sus mejores fotografias, algo que hasta
ahora estaba reservado tnicamente a fotografos profesionales.

Con mas de 550.000 usuarios procedentes de mas de 190 paises
y mas de 1.600.000 de imagenes, AGORA images irrumpe en un
mercado en crecimiento con un modelo rompedor y ofreciendo
la posibilidad a cualquier persona de ganar dinero con sus me-
jores fotos.

¢Cual es vuestra killer application, aquello que os dife-
rencia radicalmente del resto?

En AGORA images somos radicalmente diferentes en varios as-
pectos. En primer lugar, somos el primer mercado de imagenes
en el mundo que no cobra comisiones a nadie. Es decir, cualquier
persona puede vender sus fotos sin que haya intermediarios entre
el vendedor y el comprador. Nuestro modelo de negocio no se
basa en cobrar de las transacciones entre compradores y vende-
dores de iméagenes.

Estoy especialmente orgulloso de que nuestra plataforma sea ra-
dicalmente diferente en este aspecto. Somos radicales en la de-
mocratizacion de la venta de la fotografia. En AGORA images,
los usuarios van subiendo de nivel como fotografos porque a la
comunidad le gustan sus fotos. Cuanto mas alto sea el nivel del
usuario, mas altos son los precios de sus imagenes y mas impor-
tancia tiene en la comunidad.

Somos radicales en el planteamiento del marketing. Hemos crea-
do una nueva herramienta de marketing donde cualquier em-
presa puede crear un concurso de fotografia (que denominamos
PhotoRequest) con conceptos afines a su marca, evento o pro-
ducto. El publico objetivo de la marca participa con sus mejores
fotos, vota y comparte el concurso. A través de las PhotoRequest
la empresa se comunica con sus clientes de una manera mucho
mas directa y les premia por su participacion mientras el usuario
siente que forma parte de la campania de la marca. Eso es bonito y
radicalmente diferente de la publicidad que conocemos hoy en dia.

Asimismo, estamos desarrollando mas funcionalidades diferentes
de lo que se conoce hasta la fecha. En el equipo somos poco con-
formistas y revolucionarios, asi que las futuras funcionalidades,
sin duda, seguiran siendo ‘radicales’.

¢Como y cuando surgio la idea de AGORA images?
Estaba en Colombia haciendo un documental con mi amiga
Elisabet Sort, con quien siempre habldbamos de como mejorar
el mundo. Una de las razones por la que haciamos documentales
y cine era precisamente por eso, para poder llegar a la gente con
historias lindas, cambiando el punto de vista de ver las cosas y
reflexionando sobre la felicidad, la justicia o la existencia.

CREAR AGORA IMAGES ESTA SIENDO

EL PROYECTO MAS GRANDE DE MI VIDA
Y ESTA LLENO DE EMOCION.

Pues bien, poco a poco nos dimos cuenta de que nuestro punto
de vista era tan interesante y diferente como el punto de vista de
cada persona; y que, con la participacion de los puntos de vista
de los demas, se puede llegar mucho mas lejos. Si todas las per-
sonas tienen una camara en sus manos, todas pueden mostrar su
punto de vista. Y otros, como nosotros, podemos pagar para usar
los puntos de vista de otras personas y crear documentales, cine,
publicidad o noticias. Estariamos felices de poder pagar por eso
y los usuarios estarian contentos de poder ganar dinero con sus
puntos de vista.

Cada foto o video es un producto tnico e irrepetible y puede ser
interesante para cualquier creador de contenido visual (publici-
dad, cine, medios de informacion, etc.).

Ese es el concepto que dio a luz AGORA images, el primer mer-
cado de imagenes sin intermediarios. Y nos pusimos manos a la
obra.

¢Como ha sido el viaje hasta llegar aqui?

Aprender, aprender y aprender. Me encanta salir de la zona de
confort y enfrentarme a nuevos retos. He sido profesor en prisio-
nes, director de cine, he viajado por Mali o Ecuador haciendo
proyectos sociales, he vivido en India haciendo yoga. Mi vida ha
sido emprender proyectos diferentes de forma constante. Cada
proyecto te aporta mucha experiencia en diferentes campos.
Crear AGORA images esta siendo el proyecto mas grande de
mi vida y estd lleno de emocién. No hay ningtin proyecto que
sea facil, la gracia de todo esto esta en caerse para levantarse, en
chocar para aprender a esquivar.

La historia de AGORA images hasta el momento esta llena de
dificultades siempre superadas por la ilusion, los suenos y la ac-
titud de disfrutar del camino. Sabemos que todo aquello que se
puede imaginar, se puede crear. Aqui estamos y esto solo acaba
de empezar.
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LA HISTORIA DE AGORA IMAGES HASTA EL
MOMENTO ESTA LLENA DE DIFICULTADES
IEMPRE SUPERADAS POR LA ILUSION, LOS
UENOS Y LA ACTITUD DE DISFRUTAR DEL
AMINO. SABEMOS QUE TODO AQUELLO QUE

E PUEDE IMAGINAR, SE PUEDE CREAR. AQUI
ESTAMOS Y ESTO SOLO ACABA DE EMPEZAR.
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¢Cual ha sido el mejor momento? y... sel peor?
El mejor momento aun no ha llegado y del peor no me acuerdo.

Supongo que como en todas las aventuras empresaria-
les, habréis cometido errores. (Cuales han sido? ;:Qué os
han ensenado?

Sin errores no habria mejora. Equivocarse es la forma mas rapida
de aprender. Los errores que hemos tenido tienen que ver con
creer que no podemos hacer algo y derivar la responsabilidad
a terceros. Es necesario recordarse que somos responsables de
lo que pasa vy, st somos responsables, hay que seguir el camino
de la intuicién. Alejarse de la responsabilidad es una manera de
escapar. Nos hemos equivocado dando responsabilidades a terce-
ros para poder culpar a alguien del error. Y no tiene que ser asi.
Hemos aprendido que el error es no enfrentarse a los problemas
de cara. St asumes la responsabilidad, el camino que se sigue es
mucho mas homogéneo porque la intuicién del responsable po-
cas veces falla.

Estais creciendo exponencialmente. Ya tenéis mas de
550.000 usuarios en mas de 190 paises. ;A qué crees que
se debe este interés por AGORA images?

Hasta ahora, el mercado de imagenes ha estado copado por gran-
des multinacionales que se quedan con un gran porcentaje de
dinero obtenido del trabajo de los fotbgrafos profesionales.

Discover tﬁe“npp for free!

i hulys.oxturk
PRCH @Fndva oaturh

AGORA images irrumpe con fuerza porque democratiza la ven-
ta de la fotografia. Actualmente todo el mundo tiene una buena
camara en sus manos y muchas empresas necesitan imagenes que
la gente puede tener. AGORA images pone en contacto a los que
necesitan imagenes con los que las crean, que podemos ser todos
nosotros, sin intermediarios ni comisiones. Este concepto en si es
revolucionario y no tenemos duda de que va a marcar un antes
y un después en el mercado global de iméagenes. El crecimiento
exponencial es una muestra de que nuestro mensaje funciona. Y
esto solo acaba de comenzar!

Habéis cerrado una primera ronda de inversion de
625.000 euros (Como surgio esta inversion? ;Supone
mas presion?

La primera ronda de inversion surgié6 de la necesidad de disponer
de mayores fondos para poder crecer a nivel mundial. Ya habia-
mos superado la primera fase de test MVP (producto minimo
viable) con muy buenas cifras e indicadores. Era el momento de
apostar por la plataforma e inyectar fondos para mejorar sustan-
cialmente la tecnologia y para hacer una comunicacién masiva a
nivel global. Para nosotros no ha supuesto mas presién el haber
cerrado esta primera ronda de inversion. Todo lo contrario. Nos
ha dado mas fuerza, animo y mas responsabilidad para seguir
trabajando duro para que este proyecto sea un €xito.

AGORA IMAGES PONE EN CONTACTO A LOS QUE
NECESITAN IMAGENES CON LOS QUE LAS CREAN,
QUE PODEMOS SER TODOS NOSOTROS,

SIN INTERMEDIARIOS NI COMISIONES.

¢{Qué pide un inversor a la hora de apostar por una startup?
Los mejores inversores son visionarios. Entienden el concepto y
analizan la escalabilidad y posibilidades de negocio.
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Un primer analisis de las métricas y el entendimiento de lo que
se quiere crear, dan la informacién necesaria para saber si un
proyecto tiene posibilidades o no. En nuestro caso, cerramos la
ronda en solo dos semanas porque AGORA images cumple con
estos aspectos clave.

¢Es imprescindible solicitar un NDA cuando se trata de
reunirse con inversores?

No. Los datos que facilitamos son datos imprescindibles para que
los inversores puedan tomar una buena decisién a la hora de in-
vertir o no en un proyecto, pero que no comprometan al mismo.

Nadie sabe lo que estamos creando en su magnitud. Actualmen-
te, es dificil ganar un juicio en el que se juzgue la copia de fun-
cionalidades. Por un lado, todo el mundo copia y, por el otro, en
cada copia hay mejoras que hacen evolucionar las creaciones.
Nada es aisladamente singular y todo lo que se hace estd influen-
ciado por los demas. En tecnologia es mejor ser consciente de
que te van a copiar (y que eso es sintoma de éxito).

(Qué perfil tiene el equipo que conforma AGORA ima-
ges? ¢Cuantos sois?

En el equipo hay 7 personas que forman parte de la plantilla
fija (entre desarrollo de producto y marketing), pero también
contamos con 9 colaboradores externos (8 de ellos part-time).
Tenemos perfiles mas técnicos para el desarrollo tecnologico del
producto, un perfil de director de operaciones, varios de marke-
ting y comunicacion, y uno de disefio. Todos ellos luchadores,
sofladores y trabajan para un mundo mejor.

¢(Qué tendria que hacer para trabajar en AGORA ima-
ges? ¢Queé perfil deberia tener?

Tendrias que ser inconformista con el sistema, inteligente y lu-
chador. Con actitud de superacion, de ayuda a los companeros
y con poco ego. Tendrias que amar el mundo como si fuera tu
patria'y ala humanidad como si fuera tu gente. AGORA se cons-
truye entre tod@s. Tendrias que ser capaz de aprender rapida-
mente, estar motivado, pasarlo bien con lo que haces, ser apasio-
nado y poder ir de vacaciones con nosotros. Esto ultimo parece
una tonteria, pero es importante: el mejor equipo de trabajo es el
que hace que te sientas como una familia de amigos y es bueno
tener ganas de pasar tiempo con ellos.

Por tltimo, lo que también nos importa es el conocimiento y la
experiencia, imprescindibles para ser un creador mas en AGO-
RA images.

Somos asi de exigentes porque crear algo grande conlleva res-
ponsabilidad y, ademas, queremos pasarlo muy bien trabajando.

Una de vuestras sefias de identidad es que cuidais al
maximo el servicio de atencion al cliente ;Qué filosofia
seguis en este aspecto tan importante?

Efectivamente, es uno de nuestros puntos fuertes. Desde nuestros

inicios hemos dado mucha importancia a este aspecto y hemos
tratado de cuidar al maximo a los usuarios. Estamos muy atentos
a todos los comentarios que recibimos a través de las redes socia-
les (tanto Facebook, Instagram, como Apple Store o Google Play
store) y tratamos de responder a todos ellos de manera persona-
lizada. Pero el secreto de este éxito es poner a Mariona Royo y a
Damaris Rey, dos seres llenos de luz y transparencia, al frente de
la comunicacién y marketing, Ellas tratan a todo el mundo con la
misma importancia. Como ellas mismas siempre indican "damos
la respuesta y trato que nos gustarian que nos dieran a nosotras”.

Ademas, hemos mantenido una comunicaciéon individualizada y
personalizada con muchos fotégrafos profesionales de alrededor
del mundo, que estan entusiasmados con la plataforma. Recibi-
mos muchos emails privados felicitindonos por el trabajo que
estamos haciendo y el trato que les estamos dando. Al fin y al
cabo, muchos de estos fotbgrafos, que también estan en otras pla-
taformas de venta de imagenes, han visto como aqui se les cuida
y se pone en valor su trabajo.

¢Qué consejo darias a un emprendedor con una buena
idea, un producto terminado y un buen equipo a su lado?
¢Una buena idea, un producto terminado y un buen equipo a
su lado? jQue me aconseje a mi! Ni Mark Zuckerberg tiene el
producto terminado.

¢El mejor consejo que te han dado? (Quién?
Agus Gomez, el CEO de Wallapop: “hay que echarle valor y
pensar en grande”.

¢Qué importancia tiene el apoyo familiar a la hora de
emprender?

Para mi ha sido clave siempre. Recuerdo el dia que invité a mis
padres a un desayuno cerca de casa, les expliqué lo que tenia en
mente y les pedi que me dijeran sinceramente si valia la pena
intentarlo o si era una idea sin sentido. Me dijeron que, en el peor
de los casos, seria un gran aprendizaje y que mi proyecto tenia
mucho sentido, tanto por la idea como por el fondo.
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Ese dia decidi lanzarme, con el apoyo incondicional de mis pa-
dres y mi hermana, las personas que mas quiero y admiro en este
mundo.

¢Donde ves a AGORA images dentro de dos afios?

En dos anos nos habremos convertido en el ‘mercado de conteni-
do visual creado por todo el mundo’. En varios anos mas, AGO-
RA images estara en los teléfonos de todo el mundo.

¢Un reto profesional que quieras cumplir al liderar
AGORA images?

Las personas de AGORA images no nos sentimos trabajadores al
uso, sino creadores. En ese sentido me gustaria crear un mundo
un poco mejor y que AGORA images contribuya a ello. No hago
esto para crecer profesionalmente porque, mas que nada, no sien-
to que tenga una tunica profesion. Pero, sin duda, esta experiencia
me hace crecer personalmente.

ag()raimagrcs.('()m

n EMPRENDEDORES .

Personal:
Grupo de musica favorito - ANGOIXA
Una cancién - Pobre muchacha, de Albert Pla.

Un libro - La conjura de los necios, de John Kennedy Toole
App Favorita - AGORA images

Ciudad favorita - Mysore, India.

Cita favorita - "En lo que piensas, te conviertes. Lo que sientes,
lo atraes. Lo que imaginas, lo creas". Buddha
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Cofundador & CEO KMINA

KMINA SON LAS PRIMERAS MULETAS
QUE NO CAUSAN DOLOR EN MANOS Y MUNECAS

Bio fundadores

Ignacio Maiiero, Director General y Socio Fundador. Licen-
ciado en Ingenieria Mecéanica por el la Escuela Técnica Superior
de Ingenieria (ICAI) de la Universidad Pontificia de Comillas en
Madrid, con experiencia en startups, en consultoria de negocio y
consultoria estratégica.

Alejandro Vaiio, Director de Operaciones y Socio Fundador.
Licenciado en Administracién y Direccién de Empresas por la
Universidad Politécnica de Valencia, con experiencia en audito-
ria y consultoria de negocio.

Jaime Usabiaga, Consejero y Socio Fundador. Especialista en
Traumatologia y Cirugia Ortopédica por la Universidad Com-
plutense de Madrid. Catedratico de Universidad del Pais Vasco.
Autor de mas de 70 articulos y ponente en numerosos congresos.
Pero, sobre todo, conocedor del dano que causan las muletas en
los pacientes.
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¢Qué es KMINA?

KMINA son las primeras muletas que no causan dolor en ma-
nos y munecas. En caso de un esguince o de una lesién a corto
plazo- 1/2 semanas - podemos soportar el uso de unas muletas
convencionales, pero en caso de tener que usarlas por mas de 2
o 3 meses, estas pueden derivar en molestias graves e incluso en
lesiones.

Nosotros nos hemos encontrado desde usuarios de muletas con
callosidades hasta usuarios con sobrecargas de tendones e incluso
con artrosis de munecas.Hemos visto en repetidas ocasionesque
el remedio era casi peor que la enfermedad,por lo que decidimos
diseflar unas muletas ergonémicasque solucionaseneste problema.

Nuestra misiéon es mejorar la movilidad de las personas median-
te los productos de ortopedia que demanda la Sociedad. Hemos
empezado con las muletas KMINA, pero seguimos detectando
necesidades que tienen los usuarios deotros productos de ayuda a
la movilidad (andadores, bastones, sillas, etc.) y ya estamos traba-
jando en introducir nuevas soluciones al mercado. Creemos que
este sector tiene mucho recorrido, cada vez hay mas personas que
dependen de estos productos en su dia a dia y la oferta actual es
muy limitada.

NUESTRA MISION ES MEJORAR LA MOVILIDAD DE

LAS PERSONAS MEDIANTE LOS PRODUCTOS DE
ORTOPEDIA QUE DEMANDA LA SOCIEDAD.

¢Cual es vuestra killerapplication, aquello que os dife-
rencia radicalmente del resto?

Nuestro valor diferencial y lo que nos diferencia de las muletas
convencionales es que hemos cambiado radicalmente su disefio
para que no causen dolor. Los 2 cambios principales son los si-
guientes:

* Apoyo de antebrazo inclinado: el peso del usuario se reparte
en toda la superficie del antebrazo, liberando mas del 50%
de la carga que suele soportar la mano y mufieca. Ya no es
un palo vertical y una empunadura que soporta el 100% del
peso del usuario.

* Sistema de amortiguacién patentado: hemos colocado un sis-
tema de amortiguacion justo debajo del antebrazo para libe-
rar parte del peso del usuario y reducir el dolor que soporta la
articulaciéon del hombro.

¢Como y cuando surgio la idea de KMINA?
La idea surgi6 por necesidad.

PLAN

En muchas ocasiones he tenido que llevar muletas debido a le-
siones deportivas y sufti los tipicos dolores en manos y mufecas, lo
que me llevo a investigar sobre el tema.

En 2012 solicité una patente de invencién con la idea de lo que

hoy es KMINA y en 2015 me la concedieron.

Ese mismo afo, mientras trabajaba como consultor estratégico
para otras empresas, hice un prototipo de madera en casa los
fines de semana.

MIENTRAS TRABAJABA COMO CONSULTOR
ESTRATEGICO PARA OTRAS EMPRESAS, HICE UN

PROTOTIPO DE MADERA EN CASA LOS FINES

Con ese prototipo rustico y con la misién de evolucionar las
muletas ful a ver a un antiguo compaiiero de trabajo, Alejandro
Vané. Con Alejandro me reunia a menudo para debatir sobre
oportunidades de negocio. El también habia sufrido las muletas
convencionales por un accidente de moto, por lo que rdpidamen-
te se sumo al proyecto compartiendo la mismamisién. Después,
fuimos a ver a un doctor traumatélogo de referencia en Espaiia,
al Doctor Jaime Usabiaga. Cuando le contamos la idea no dudé
en sumarse al proyecto, ya que conocia de cerca la cantidad de
personas que se quejaban de este producto cada dia: enfermos
neuroldgicos, personas con artrosis, lesiones medulares, amputa-
dos, operaciones de cadera, etc.

Asi surgi6 la idea y el equipo, por lo que en 2016 montamos la
empresa y empezamos con el I+D para desarrollar las muletas

KMINA.

¢Como ha sido el viaje hasta llegar aqui?

En 2016 hicimos el desarrollo de producto y la validaciéon de
mercado. Para el desarrollo de producto, nos centramos en ser
muy agiles sacando prototipos cada mes (mediante impresion
3D) y probarlos con distintos usuarios que nos proporcionaba el
Dr. Usabiaga. De esta manera podiamos recibir feedback rapido
y seguir mejorando el producto. Después de 7-8 prototipos y tras
muchos cambios y mejoras, conseguimos llegar al prototipo final.

Con el prototipo validado, tenfamos que validar que el mercado
estaba dispuesto a pagar por ¢l. Para ello, a finales de 2016 lan-
zamos una campana de crowdfunding (financiacién colectiva) de
producto en Kickstarter y esto nos permiti6 validar que existen
usuarios del dia a dia de muletas que estaban dispuestos a pagar
por el producto meses antes de recibirlo.
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En la primera parte de 2017, con el producto y el mercado vali-
dado, nuestro siguiente hito era la industrializacion. Por lo tanto,
los primeros 6 meses del aflo los dedicamos a buscar proveedores
y a desarrollar los procesos necesarios para la industrializacion de
las muletas.

En junio de 2017 terminamos de construir todo el proceso de
fabricacion y ya teniamos capacidad de produccion. Ademas, he-
mos conseguido montar todo el proceso de fabricacién en Espa-
Na, sin tener que irnos a China.

En julio 2017 lanzamos las muletas KMINA a mercado en Es-
pafa y empezamos a servir el producto a usuarios y ortopedias.

HEMOS CONSEGUIDO MONTAR TODO EL PROCESO

DE FABRICACION EN ESPANA, SIN TENER QUE
IRNOS A CHINA.

¢Cual ha sido el mejor momento? y... sel peor?

Empiezo por el malo y después con los buenos. El peor momento
es la incertidumbre inicial cuando dejas un buen trabajo con un
sueldo alto en un pais en el que escasean los puestos de trabajo.

EMPRENDEDORES
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ULETAS
QUE ELIMINAN
EL DOLOR

En ese momento todo el mundo piensa que estas loco, pero en
mi cabeza tenia claro que con esa decision estaba mas cerca de
lo que queria ser en 10 aflos, por lo que segui mi instinto y segui
adelante con todo.

EI mejor momento a nivel personal ha sido el encontrarme con
personas que no podian caminar con las muletas convencionales
y que gracias a las muletas KMINA han podido levantarse de la
silla y empezar a andar. Nos ha pasado en Espana con 2 personas
que habian sufrido accidentes de trafico y nos pasé en Alemania
este mes de octubre con una chica con paralisis cerebral que ape-
nas tenia fuerza en las manos. Esta chica se levant6 de la silla y al
empezar a caminar con las muletas KMINA su cara transmitia
pura felicidad. Ese momento fue muy emocionante y hace que
merezca la pena todo el esfuerzo realizado.

El mejor momento a nivel empresarial también viene de este mes
de octubre en Alemania. Expusimos las muletasenuna de las fe-
rias internacionales mas relevantes del sector y las sensaciones
fueron muy buenas. De hecho, hemos conseguido cerrar pedi-
dos con los principales distribuidores de Alemania y de Taiwan,
ademas de ofrecerlas en distintos puntos de venta de Dinamarca,
Italia y Grecia. Con esto hemos conseguido validar que la ne-
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cesidad que estamos solucionando es global. Da igual que estés
en Madrid o en Berlin, si necesitas unas muletas para mas de

2 meses, necesitas una mejor solucion al dolor que causan las

C()Il\’CIlCi()Il'dlCS.

Supongo que como en todas las aventuras empresaria-
les, habréis cometido errores. (Cuales han sido? ;Qué
os han ensenado?

Cometimos un error estimando el tiempo que nos llevaria cons-
truir el proceso de fabricacién y nos retrasamos 2 meses en sacar
las muletas KMINA al mercado. Fuimos demasiado optimistas
a la hora de planificar la industrializacion de las muletas. Son
procesos nuevos donde tienes que diseflar y construir maquinaria
especifica y es normal que haya errores que se tengan que ir co-
rrigiendo y mejorando hasta llegar al nivel de calidad necesario.

Esto nos ha ayudado a planificar con mas tiempo la fabricacion
y a tomar medidas para dar un buen servicio a nuestros clientes.

En cuatro meses habéis conseguido 100.000 euros de
facturacion y ofrecéis vuestras muletas en mas de 150
puntos de venta. ;Cémo se consigue este éxito en tan
poco tiempo?

Lo hemos conseguido moviéndonos mucho, visitando muchas
ortopedias y acudiendo a 2 ferias principales del sector: una a
nivel nacional y otra a nivel internacional.

Ademas, creemos que atn hay mucho recorrido y queremos-
montar un canal comercial propio contratando a 3 comerciales
para aumentar la penetracion en el mercado nacional.

¢Como esta siendo vuestro paso por Lanzadera? ¢Ha-
béis contactado con inversores? ;Habéis cerrado algu-
na ronda de inversion?

Somos parte de la 4" Edicion del Programa Lanzadera y nuestro
paso por el programa ha sido muy enriquecedor, tanto a nivel de
formacion como a nivel de inversion. Poder aprender del modelo
de gestion de una empresa de éxito como es Mercadona nos ha
ayudado mucho,conseguimos financiacion por parte del progra-
ma que nos ha ayudado a montar el proceso de fabricacion.

Ahora estamos abriendo una ronda de inversiéon para montar un
canal comercial propio en Espafa y seguir con la internacionali-
zacion.Por lo tanto, estos meses estamos empezando a contactar
inversores que les encaje nuestro modelo de negocio y que com-
partan nuestra misma mision.

¢{Qué pide un inversor a la hora de apostar por una startup?
Un inversor quiere rentabilidad a la hora de apostar por una
startup. Sabe que el riesgo es alto, por lo que también pide una

rentabilidad alta. En el sector startup se suele hablar de que tiene
que tener un potencial para multiplicar por 10 en 5 anos para
que sea invertible.

A mi parecer, una vez esta validado el producto y el mercado, los
dos factores clave para que un inversor se meta en el proyecto son
el equipo y el modelo de negocio.

El modelo de negocio es clave para que se pueda replicar y multi-
plicar el valor de la inversion, pero sin un equipo potente y solido
que sepa ejecutarlo bien, nada sirve.

EL MODELO DE NEGOCIO ES CLAVE PARA QUE SE
PUEDA REPLICAR Y MULTIPLICAR EL VALOR DE
LA INVERSION, PERO SIN UN EQUIPO POTENTE

Y SOLIDO QUE SEPA EJECUTARLO BIEN,

NADA SIRVE.

Habéis recibido pedidos de los principales distribuido-
res del sector en Alemania y Taiwan. ;Cémo afrontais
vuestro proceso de Internacionalizacion?

Nuestra estrategia para la internacionalizacién es encontrar dis-
tribuidores acudiendo a ferias internacionales que nos den visibi-
lidad y donde podamos tener una primera toma de contacto con
los principales players de cada pais.

La primera feria internacional que hemos acudido ya estd mas
que rentabilizada con pedidos de los principales distribuidores
de Alemania y de Taiwan. Ademds, seguimos negociando con
varios distribuidores que quieren introducirlas en Japén, Malasia
y Australia.

¢Qué perfil tiene el equipo que conforma KMINA?
¢Cuantos sois?

Somos 3 socios fundadores con perfiles complementarios para el
desarrollo del proyecto: un economista (Alejandro), un médico
(Jaime) y un ingeniero (yo).

Ahora estamos 5 personas en el equipo y queremos agrandar el
equipo contratando a 3 comerciales en los préximos meses.

¢Qué tendria que hacer para trabajar en KMINA? :Qué
perfil deberia tener?

Nos fijamos mucho en las actitudes de la persona y en la expe-
riencia profesional en las competencias a desarrollar dentro de
la empresa. No le damos mucha relevancia a la formacién aca-
démica ni a la experiencia en el sector concreto de la ortopedia.
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(Qué consejo darias a un emprendedor con una buena
idea, un producto terminado y un buen equipo a su lado?
Con todo eso y si ademas tienen un mercado potencial suficien-
temente grande y definido, les recomendaria que fueran rapida-
mente en busca de su ler cliente y que aprendan de él.

¢El mejor consejo que te han dado? ;Quién?
Continuamente recibo buenos consejos. Creo que es muy impor-
tante tener distintas personas de conflanza que te puedan aseso-
rar a la hora de tomar decisiones importantes para la empresa.
Estas personas pueden ser tus socios, otros emprendedores o in-
cluso tus amigos y familiares.

¢Qué importancia tiene el apoyo familiar a la hora de
emprender?

Emprender es muy dificil y se pasan por momentos muy duros.
El apoyo y la confianza que me da la familia desde el primer
momento ha sido fundamentaly estoy seguro de que seguira sién-
dolo.

¢Donde ves a KMINA dentro de dos afios?
Nos veo muy bien posicionados en Europa, con mucha presencia
en Alemania y en Espana principalmente.

¢Un reto profesional que quieras cumplir al liderar
KMINA?

Que KMINA sea la empresa lider mundial en productos de orto-
pedia de valor afladido y de ayuda a la movilidad.

EMPRENDEDORES .

Personal:

Grupo de musica favorito —Red Hot Chili Peppers

Una cancion — Under the bridge

Un libro —De cero a uno (Peter Thiel)

App Favorita —Yeti App (controlas cualquier electrodoméstico
inteligente de tu casa)

Ciudad favorita —San Sebastian

Citas favoritas. —

“Después de escalar una montana muy alta, nos damos cuenta
que hay muchas otras montanas por escalar” — Nelson Mandela
“No fracasé. Sélo encontré 10 mil formas que no funcionan” -
Thomas Edison

“Soélo hay algo mas caro que formar a las personas y que se
marchen: no formarlos y que se queden” — Henry Ford

KMIN

Caminamos Contigo

kmina.es
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Cofundador & CEO WeGow

Bio fundadores

se gradud en Administracion de Empresas
en la Universidad de Lincoln y posee un master en Direccion de
Marketing y Gestion Comercial de ESIC, asi como en Negocios
Online de ISDI. Ha desarrollado su carrera en empresas de base
tecnoldgica, como la red social espanola Tuenti. Ozamiz es co-

fundador y CEO de Wegow.

obtuvo su diploma de la Camara de
Comercio de Bilbao y posee un master en Marketing de ESIC.
Comenz6 su carrera como consultor estratégico de negocios y
se ha especializado en servicios de shipbroker. Garcia-Minaur es
cofundador y consultor estratégico de Wegow
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(Oué es WEGOW?
Wegow es la plataforma referente para los amantes de la musica
en vivo, que esta revolucionando la industria de la musica en di-
recto. Es la tnica del mercado que notifica a los usuarios sobre
los conciertos de sus artistas favoritos segin sus gustos musicales

actia como una agenda musical personalizada, conecta a per-
sonas con gustos musicales similares, y ademas agrega, ordena y
compara entradas. Es decir, jtodo lo que un fan de la musica en
directo puede necesitar, en una app!

¢Cual es vuestra killer application, aquello que os dife-
rencia radicalmente del resto?

Wegow es la primera compania de social ticketing en Espafa.
Nacimos como red social, por lo cual los usuarios nos perciben
como una marca, y no como a un intermediario, ya que les
acompanamos en todo el proceso de compra: desde la identifi-
cacién de un concierto, recomendaciones personalizadas segun
sus gustos musicales y los eventos en los que estan interesados sus
amigos, chats integrados para hablar con otros usuarios y orga-
nizar planes, compra de entradas, hasta recibir feedback sobre el
evento. Gracias a todo ello, conseguimos generar una demanda
previamente inexistente en los usuarios.

¢Como y cuando surgio la idea de WEGOW?

La idea de crear Wegow empezé con una experiencia personal:
Mi amigo y socio Gonzalo Garcia-Mifaur y yo, acudiamos a tan-
tos conciertos como podiamos, pero en ocasiones nos perdiamos
algunos por no tener con quien disfrutarlos. Ademas, los dias si-
guientes velamos en redes sociales publicaciones de amigos que si
habian ido y a los que podriamos habernos unido, pero el evento
ya habia pasado.

Fue entonces cuando decidimos crear una herramienta que co-
nectase a personas con gustos musicales similares para que pudie-
sen compartir informacion relevante sobre sus eventos favoritos
y organizar planes para disfrutarlos al maximo. En un siguiente
nivel, la app y la web permitirian a los usuarios estar informados
sobre los eventos musicales segin sus gustos, recibir notificaciones
de sus artistas favoritos, conocer a gente con gustos afines, ver a
qué eventos quieren asistir sus amigos y adquirir su entrada al
mejor precio disponible.

¢Como ha sido el viaje hasta llegar aqui?

Montar Wegow ha sido un reto y el viaje ha sido emocionan-
te: concretar la idea, definir la estrategia a seguir, construir un
equipo completo, contar con partners que compartan la misma
vision. ..

¢Cual ha sido el mejor momento? y... cel peor?
No podria destacar un solo buen momento, ya que cada dia su-

peramos un nuevo desafio, lo cual es motivo de gran orgullo y
entusiasmo por parte de todo el equipo.

Por otro lado, los grandes retos iniciales consistieron en priorizar
y gestionar eficientemente el elevado volumen de trabajo que ge-
nera la creacién de una compania nueva, para poder abarcarlo
todo.

Habéis adquirido 5gig. ¢Como llegasteis a tomar esta
decision? ;Os supone mas presion?

El pasado diciembre de 2016, Wegow adquiri6 el 100% del ca-
pital de 5gig, conocida como Nvivo en Espafa. Esta decision se
tomo porque suponia un paso estratégico para la internacionali-
zacion de la compania. La fusién se ha completado en dos fases:
primero con Nvivo en abril de 2017 a nivel nacional, y en no-
viembre 2017 con 5gig en el resto de zonas geogréficas, lo cual
nos ha permitido comenzar operaciones en 18 nuevos paises.

Supongo que como en todas las aventuras empresaria-
les, habréis cometido errores. ;Cuales han sido? ;Qué
os han ensefiado?

En sus inicios, Wegow naci6é como una red social. Sin embargo,
mas adelante percibimos que podiamos completar y mejorar la
experiencia de los usuarios con nuevos atributos y caracteristicas
en nuestra plataforma: ofrecer informacién de calidad sobre los
artistas, la posibilidad de realizar btasquedas de conciertos y fes-
tivales, un comparador de entradas... En ese sentido, mas que
un error, ha sido un aprendizaje de las necesidades de nuestra
comunidad.

¢Cual es vuestro plan de internacionalizacién? ;En qué
paises operais?

Este noviembre nos hemos internacionalizado en 18 nuevos pai-
ses'y en este momento Wegow esta presente en Alemania, Argen-
tina, Australia, Austria, Bélgica, Brasil, Chile, Colombia, Espania,
Estados Unidos, Irancia, Irlanda, Italia, México, Paises Bajos,
Portugal, Reino Unido, Suecia y Suiza.

Seguimos una estrategia bottom-up: incluimos todo el contenido
de conciertos y festivales de cada pais a nivel mundial. En un se-
gundo paso, tras analizar la respuesta de los usuarios y teniendo
en cuenta la cultura musical de cada mercado, definimos paises
estratégicos.
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({Qué pide un inversor a la hora de apostar por una startup?
Para que un inversor se interese por tu startup, en primer lugar,
ésta debe ser atractiva para el mercado. Mostrando la traccion
(facturacion, usuarios, retencion de clientes, referencias, advi-
sors...) se demuestra al posible inversor los resultados reales de la
compania y lo que se puede esperar de ella en el futuro.

En segundo lugar, es imprescindible exponer que la startup tiene
previsiones de un crecimiento constante y el modelo de negocio
es escalable, también a nivel internacional.

Por dltimo, para un inversor es muy importante ver que el equipo
base tiene talento y que sabe hablar en su mismo idioma, para que
exista una comunicacién fluida y continua entre ambas partes.

¢Es imprescindible solicitar un NDA cuando se trata de
reunirse con inversores?

Un inversor estd interesado en escuchar la idea de tu startup para
invertir en ella y no en copiartela, por lo tanto, en mi opinién
no es necesario firmar un NDA con ellos en esa primera fase.
Simplemente hay que utilizar la 16gica y saber con quién y en qué
momento no deberfamos compartir informacién sensible sobre
la empresa.

EMPRENDEDORES
]

Una vez que se comprometan con tu proyecto y tengan que ana-
lizar toda la informacién en profundidad, si se deberia solicitar

un NDA.

¢Qué perfil tiene el equipo que conforma WEGOW?
¢Cuantos sois?

En Wegow contamos con un equipo de mas de 25 perfiles profe-
sionales especializados en desarrollo tecnolégico, redes sociales, y
ticketing con un amplio conocimiento sobre diferentes disciplinas
dentro de la musica.

¢Qué tendria que hacer para trabajar en WEGOW?
¢Qué perfil deberia tener?

Lo mas importante para formar parte del equipo Wegow, inde-
pendientemente del departamento al que se esté aplicando, es ser
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una persona enérgica, positiva y tener una actitud perseverante,
ademas de ser un amante de la musica en vivo.

Una de vuestra sefias de identidad es que cuidais al
maximo el servicio de atencion al cliente ;Qué filosofia
seguis en este aspecto tan importante?

Estamos en esta aventura junt() a nuestros usuarios, por lo tanto,
nos encanta recibir comentarios suyos para seguir mejorando su
experiencia. Por eso contamos con una atencién al cliente perso-
nalizada que da una respuesta rapida a través de diferentes vias
(ya sea por correo, teléfono, redes sociales, los chats integrados en
la plataforma...).

Qué consejo darias a un emprendedor con una buena
idea, un producto terminado y un buen equipo a su
lado?

En ese caso, mi consejo es que se lancen a la aventura y la disfru-
ten al maximo durante el viaje. En este también habra momen-
tos complicados, pero hay que levantarse y seguir adelante.
En una startup hay que pensar a futuro y vivir el presente. Por
tanto, recomendaria que no se precipitase con ninguna decision
relevante, que siga siempre una estrategia, que vaya paso a paso
cumpliendo los objetivos marcados y que se rodee de un gran

equipo.

¢El mejor consejo que te han dado? ¢Quién?

Es mas importante el equipo, que la idea. Es cierto que la idea
debe ser buena, pero las personas son clave para la evolucion de
una compaiiia. Es un consejo que he seguido desde el primer dia
de Wegow, y no puede estar mas de acuerdo.

¢(Qué importancia tiene el apoyo familiar a la hora de
emprender?

Contar con el apoyo de familiares y amigos es fundamental. Son
los que mas te motivan y los que te recuerdan en los momentos
mas dificiles por qué empezaste.

Ademas, para mi no existen dos dias iguales, lo cual significa que
tengo que ser mucho mas consciente a la hora de planificar mi
agenda y sacar tiempo para disfrutar de mi circulo mas intimo.

¢Donde ves a WEGOW dentro de dos afios?

Wegow esta en evolucién constante para ofrecer la experiencia
mas completa a sus usuarios, asi como a promotores musicales,
managers y bookers alrededor de un evento de musica en vivo.

En los préximos afios, ademas, vamos a introducir nuevos ser-
vicios que beneficiardn a todos los interesados en la musica en
directo para complementar el resto de atributos y caracteristicas
de las que ya dispone la plataforma.

Por lo tanto, nuestro objetivo es que en dos aflos Wegow siga sien-
do la plataforma digital referente para los amantes de la musica
en vivo en Espafia, y una de las lideres a nivel internacional.

¢Un reto profesional que quieras cumplir al liderar
WEGOW?

El hecho de haber podido crear Wegow y llegar hasta dénde esta-
mos ahora, ya supone una satisfaccién profesional indescriptible.
Ahora el reto es seguir creciendo y consolidando nuestro negocio,
y para mi, saber seguir liderando la compania hasta alcanzar to-
dos nuestros objetivos.

Grupo de musica favorito — The Jayhawks

Una cancion — My Way de Frank Sinatra

Un libro — Correr o morir de Kilian Jornet

App Favorita - Glovo

Ciudad favorita — Nueva York

Citas favoritas.

“Valor = (C + H) x A. El conocimiento y las habilidades son
fundamentales, son valores que suman, pero la actitud es la que
realmente anade valor, la que multiplica.” Victor Kiippers

“La gente piensa que enfocarse significa decir si a aquello en lo
que te enfocas, pero no es asi. Significa decir no a otras cientos de
ideas buenas que hay.” Steve Jobs

wegow.com
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ASIER

URIBEECHEBARRIA

Cofundador & CEO FINANBEST

FINANBEST ES UNA FINTECH ESPANOLA QUE PONE
A DISPOSICION DE TODOS LOS AHORRADORES
SERVICIOS FINANCIEROS QUE HASTA AHORA

SOLO ESTABAN DISPONIBLES PARA

LOS GRANDES PATRIMONIOS

Bio fundadores

Asier Uribeechevarria: 20 afos de experiencia en el sector finan-
ciero, ha sido Director de Marketing y miembro del comité de
direccion de Banco Sabadell México. Es Licenciado en Derecho
por la Universidad de Deusto y MBA por Manchester Business
School.

Sergio Guimoén: Cofundador en Londres de Strip YourBanker,
una startup de gestion de finanzas automatizadas. Previamen-
te ocup6 el cargo de Director de Estrategia de Nfoque Advisory
Services y de Consultor en Accenture. Es Ingeniero Industrial
por la Escuela Superior de Ingenieros de Bilbao y MBA por la
London Business School.

Irédéric Dupuy: Ha trabajado 14 anos en banca de inversion en
Paris, Londres y Madrid en los bancos Société Générale, Deuts-
che Bank, BNP Paribas y BBVA. Es ingeniero por la EcolePolyte-
chnique (Paris) y por la ENSAE (Paris), y es MBA por el Instituto
de Empresa.
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(Qué es FINANBEST?

Finanbest es una Fintech (unién de finanzas y tecnologia) espa-
nola que pone a disposicion de todos los ahorradores servicios
financieros (planes de inversién) que hasta ahora solo estaban
disponibles para los grandes patrimonios. De esta manera, ayu-
damos a los ahorradores a rentabilizar sus ahorros de una forma
mucho mas eficiente y a un coste muy inferior al de la media de
la industria.

¢Cual es vuestra killerapplication, aquello que os dife-
rencia radicalmente del resto?

Hemos venido a revolucionar la manera en la que se hacen las
cosas en la industria de la gestion de activos. Con Finanbest,
losahorradores con 3.000 Eur a invertir tienen a su disposicion
unos servicios financieros que hasta ahora solo estaban disponi-
bles para los grandes inversores: planes de fondos de inversion de
las primeras gestoras mundiales, personalizados y diversificados
globalmente yuna vigilancia diaria de todas las inversiones que
ajustamos en caso de que estén desalineadas con los objetivos ini-
ciales de cada cliente. Todo ello, con comisiones un 70% mas
bajas que la media de la industria.

¢Como lo conseguimos? gracias a una distribucién 100% digital
de nuestro servicio y el uso de algoritmos financieros (reduccién
de costes que nos permiten ser tan competitivos en comisiones).
Ademas, la ausencia de conflictos de interés (somos 100% inde-
pendientes) nos permite tener acceso a mas de 50.000 fondos y
seleccionar los mas beneficiosos para nuestros clientes.

¢Como y cuando surgio la idea de FINANBEST?

Hace algo mas de dos anos se dio la confluencia de mi andlisis de
nuevos modelos de negocio dentro de mi proyecto de puesta en
marcha de un gran banco en México con la enorme necesidad
de mejora del proceso de inversion del ahorrador medio en Es-
pafia,que yo conocia perfectamente después de mas de 15 anos
en banca. Por ver primera, gracias a Internet, se unia una clara
necesidad con la posibilidad de satisfacerla.

CASI INFINITO...

¢Coémo ha sido el viaje hasta llegar aqui?

Pasar de una idea a una realidad ha sido complicado pero tre-
mendamente satisfactorio. Ver hoy cémo nuestros clientes en-
tienden los beneficios de este modelo y van aportando de forma

PLAN

perioédica mas capital a sus inversiones iniciales es la mejor de-
mostracion de que el modelo funciona. Hay dos momentos clave,
el primero fue la aprobacién del proyecto por parte de la CNMV.
Esta aprobacion es una de las mayores barreras de entrada por
las exigencias que requiere tanto de viabilidad, equipo involucra-
do, capital inicial etc. No hay que olvidar que somos una agencia
de valores y tenemos que estar regulados por la CNMV como
cualquier entidad financiera. El segundo momento fue nuestro
primer cliente.

Una vez el proyecto fue aprobado por la CNMYV, hubo mucho
esfuerzo para montar nuestra plataforma y que todo funcionara
ala perfecciéon: con el primer cliente el proyecto habia pasado de
una idea a una realidad. Ya existia Finanbest!

AYUDAMOS A LOS AHORRADORES A
RENTABILIZAR SUS AHORROS DE UNA FORMA
MUCHO MAS EFICIENTE Y A UN COSTE MUY

INFERIOR AL DE LA MEDIA DE LA INDUSTRIA.

¢Cual ha sido el mejor momento? y... cel peor?

Ha habido muchos momentos buenos que sobrepasan a los
malos por goleada. Quiza el mejor momento fue cuando arran-
camos y vimos que los clientes empezaban a confiar en nuestro
servicio. Es un momento muy especial, querfamos demostrarnos
a nosotros mismos que habiamos sido capaces de comunicar las
ventajas de un modelo tan puntero de forma correcta y que la
sociedad espaiiola lo entendia. Asi fue.

Ese momento también fue uno de los mas tensos como cualquier
comienzo de operaciones: jhabia que asegurarse que todo fluyera
ala perfeccion, con rapidez y que todos los procesos fueran como
un Ferrari! Por suerte, habiamos probado todo el sistema mil ve-
ces antes de empezar las operaciones y funcioné a la perfeccion,
pero fue un momento decisivo y tenso.

Supongo que como en todas las aventuras empresaria-
les, habréis cometido errores. ;Cuales han sido? ;Qué
os han ensefiado?

Sivolviéramos a empezar intentaria agilizar mas la fase inicial del
proyecto Finanbest. Al principio del todo, cuando estas con una
hoja en blanco, son muchas las preguntas que te haces, las opcio-
nes que barajas y el abanico de posibilidades es casi infinito...en
esta fase se cae a veces en el error de invertir mucho tiempo en el
analisis de opciones. Llega un momento en el que hay que dejar
de explorar en detalle ese abanico y focalizarse al 100% en una
sola opcion.
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¢Habéis contactado con inversores? ;Habéis cerrado al-
guna ronda de inversién?

De momento Finanbest ha sido financiado exclusivamente con
fondos propios, con el capital aportado por los socios fundado-
res. Hemos demostrado que con recursos limitados hemos sido
capaces de crear una empresa, un excelente producto y que nues-
tras operaciones funcionan eficientemente. Tener recursos limita-
dos es una forma de disciplina que obliga a hacer las cosas bien y
de enfocarse en lo realmente importante para la gestion y para el
cliente, es también una forma de estar seguros de que eliminamos
los costes y gastos innecesarios (lo que nos permite ofrecer una
comision de gestion muy baja).

Ahora que hemos logrado nuestras primeras operaciones estamos
abriendo la primera ronda de financiacién externa para acelerar
la puesta en marcha nuestra estrategia comercial y el desarrollo
de nuevos productos.

¢{Qué pide un inversor a la hora de apostar por una startup?
Un imversor busca una visién clara de como tu nuevo produc-
to o tu nueva solucién puede irrumpir en el mercado, ocupando
un nuevo segmento o incluso transformandolo en profundidad.
Quiere entender qué problema soluciona, y como lo soluciona.

En el caso de Finanbest, aportamos una solucién a la frustracién
del ahorrador espafiol frente a los bajos rendimientos ofrecidos
por los productos de la banca tradicional (costes altos, comisiones
altas, conflictos de interés, opacidad).

Nuestra vision se basa en cuatro bloques:

1.- Las nuevas tecnologias permiten democratizar el acceso a
productos y servicios tradicionalmente reservados a altos
patrimonios.

2.- Una buena gestion de los ahorros debe basarse en una vi-
sién de largo plazo, en una 6ptima diversificacion de las
inversiones en varios mercados globales de acciones y bo-
nos, y en la seleccion independiente de los mejores fondos
de inversion (indexados, baratos).

3.- Los altos costes y comisiones de la banca tradicional lastran
directamente los rendimientos de sus planes de ahorros
y de inversién. Nuestro modelo de distribuciéon digital y
nuestra filosofia de gestién permiten reducir los gastos y
comisiones de manera radical.
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4.- El cliente es dueno de su dinero: transparencia total (toda la
informacion en su area privada digital), maxima seguridad
(sus inversiones en una cuenta a su nombre, en el banco
BNP Paribas), accesibilidad (puede retirar su dinero cuan-
do quiera, sin coste).

Un inversor también pide un equipo potente capaz de aterrizar
esta vision e implementar el plan de negocio de manera inteli-
gente y ordenada.

¢Es imprescindible solicitar un NDA cuando se trata de
reunirse con inversores?

No es imprescindible porque rige la confianza y la conviccion de
que cada uno es profesional. Ademas, se selecciona normalmen-
te a quien se entrega la informacién. Si un inversor traiciona esta
confianza, tiene los dias contados como inversor. En todo caso, si
es habitual firmar un NDA.

(Qué perfil tiene el equipo que conforma FINANBEST?
¢Cuantos sois?

Finanbest no es una empresa mas. Hemos abandonado puestos
directivos en banca y tecnologia porque estamos totalmente con-
vencidos de la necesidad de un cambio radical en la gestion de las
Inversiones. Somos ingenieros, matematicos, economistas, profe-
sores de finanzas y abogados que hemos trabajado en empresas
como Accenture, Banco Sabadell, Open Bank, SocieteGenerale,
BBVA o Fidelity Investments. Profesionales con conocimiento
relevante, competencia profesional y compromiso y pasion por
el proyecto.

El equipo de Finanbest combina amplia experiencia en el sector
financiero, tecnolégico y la experiencia de cliente en Internet.
Ademas, nos hemos rodeado de expertos externos lideres en su
mercado. Un proyecto solido, serio y con un tiempo de desarrollo
de casi dos anos, en el que han participado mas de 50 personas
de 15 empresas.

FINANBEST ES UN PROYECTO SOLIDO, SERIO
CON UN TIEMPO DE DESARROLLO DE CASI DOS
ANOS, EN EL QUE HAN PARTICIPADO MAS DE 50

PERSONAS DE 15 EMPRESAS.

(Qué tendria que hacer para trabajar en FINANBEST?
(Qué perfil deberia tener?

A medida que nuestro volumen de negocio aumenta, que impul-
samos nuestra estrategia comercial y que desarrollamos nuestros
productos tendremos nuevas necesidades y contrataremos gente
con talento y experiencia en areas muy especificas de tecnologia,

PLAN

economia & finanzas y marketing. Lo mds importante a la hora
de contratar a un nuevo socio es que comparta nuestra vision y
nuestra pasiéon por nuestro producto

Una de vuestra seilas de identidad es que cuidais al
maximo el servicio de atencion al cliente ;Qué filosofia
seguis en este aspecto tan importante?

Gestionar el dinero de un cliente es una cosa muy seria, basada
en la confianza y en resultados.

La principal manera de atender bien a nuestros clientes consiste
en gestionar de la mejor manera posible sus inversiones: buenos
rendimiento y un riesgo controlado. Esto pasa en primer lugar
por eliminar todas las comisiones y gastos innecesarios y los in-
termediarios que no aportan valor. En segundo lugar en automa-
tizar lo maximo posible los procesos. Finalmente, en centrar la
gestion en la optimizacién de la diversificacién de los planes de
ahorro (AssetAllocation), basandonos en un modelo cuantitativo
y en la seleccion de los mejores fondos de inversion.

GESTIONAR EL DINERO DE UN CLIENTE ES UNA
COSA MUY SERIA, BASADA EN LA CONFIANZA
EN RESULTADOS.

Ademas, somos totalmente transparentes y detallamos a nuestros
clientes el desglose de las comisiones que paga por las operacio-
nes de gestion de su cartera de inversion. No tenemos nada que
esconder, al revés: estamos orgullosos de poder ofrecer nuestro
servicio a un coste total tan bajo, somos low-cost y por eso insis-
timos en la importancia de las comisiones. En cuanto a nuestra
gestion, tenemos un modelo sencillo, sensato y eficaz, asi que po-
demos explicarlo a nuestros clientes en todo momento con total
honestidad. Por altimo, estamos siempre a disposicion de nues-
tros clientes por email, por chat y por teléfono. En todo caso, los
clientes tienen acceso a toda la informacion relativa a sus inver-
siones en su area privada de nuestra web, 24x7

¢Qué consejo darias a un emprendedor con una buena
idea, un producto terminado y un buen equipo a su lado?
Le daria varios, y algunos de ellos, se senalan mas adelante, como
la necesidad de apoyo familiar, la resiliencia, etc. pero llegados al
punto descrito en la pregunta que se cuenta con una buena idea,
producto y equipo, le diria que no espere mas y que se lance.
Pero que sepa que los ingresos se retrasan y los gastos se adelan-
tan por lo que la gestion de la caja es completamente clave. La
financiacion se debe prever con meses de antelacion. Y si puede,
que haga una prueba piloto de cada desarrollo, campana de mar-
keting, etc. antes de hacer grandes gastos
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¢El mejor consejo que te han dado? ;Quién?

El mejor consejo me lo dio uno de los mayores emprendedores
de Espania, Javier Galan, socio de I'inanbest, cuando me dijo que
luchara por nuestro proyecto sin desfallecer, trabajando en el dia
a dia, sabiendo que habria grandes dificultades, porque “Si fuera
facil, lo haria cualquiera”.

¢Qué importancia tiene el apoyo familiar a la hora de
emprender?

Tiene importancia capital, ya que emprender es un camino largo
y duro, que afecta a tu estabilidad personal y financiera por lo
que es absolutamente clave el apoyo familiar. Toda la familia debe
estar convencida y apostar por el proyecto.

¢Donde ves a FINANBEST dentro de dos afios?

Veo a Finanbest como uno de los actores relevantes del sector del
ahorro de Espafia, protagonista de la transformacion de la indus-
tria en aras de mayor transparencia, poniendo al alcance de todos
los inversores modelos de inversiéon avanzados, con productos de
bajo coste, sin conflictos de intereses y eliminando todo lo que no
te aporta valor. Pero especialmente veo a Finanbest con muchos
clientes satisfechos.

¢Un reto profesional que quieras cumplir al liderar FI-
NANBEST?

Quisiera constituir un equipo cohesionado, comprometido, y
sobre todo que disfrute en la puesta de marcha de un proyecto
innovador y disruptivo pero que exige lo mejor de cada uno de
NoSotros.

Personal:

Un libro - “El pequefio libro para invertir con sentido comun”,
John C. Bogle

App Favorita - WhatsApp

Ciudad favorita - Nueva York

Citas favoritas: “Lo que no son cuentas, son cuentos”, “Si fuera

facil, lo haria cualquiera”

O finanbest

inversiones inteligentes
finanbest.com
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GONZALO
FERNANDEZ

Cofundador & CEO FINUTIVE

FINUTIVE ES UNA HERRAMIENTA DE SOFTWARE
ALOJADA EN LA NUBE QUE PERMITE

ALOS PEQUENOS NEGOCIOS GESTIONAR

SU TESORERIA'Y FINANZAS

DE MANERA SENCILLA

Bio fundadores

Guillermo y Gonzalo se conocen en KPMG y comparten dos
anos en el area de consultoria de negocio en el sector bancario.
Ahi realizan juntos varios proyectos de transformacién bancaria
y digitalizaciéon de procesos y empiezan a tener interés por los
nuevos proyectos fintech que surgen en Espana. Después de estu-
diar el mercado ven claro el hueco y crean Finutive. Antes, Gui-
llermo habia sido gestor de banca de pymes durante varios afios
para después seguir su carrera como consultor. Gonzalo, por su
parte se vincula al emprendimiento desde la universidad y cultiva
esta pasion desde asociaciones y clubes de emprendimiento antes

de dar el salto a la vida profesional en KPMG.
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¢Qué es FINUTIVE?

Finutive es una herramienta de software alojada en la nube que
permite a los pequefios negocios gestionar su tesoreria y finan-
zas de manera sencilla. Conecta con las fuentes de informacion
financiera de la pyme (bancos y programas de facturacién), para
poder dar al gestor del negocio automaticamente y en tiempo
real sus posiciones bancarias, de circulante y proyecciones de
caja. Queremos convertir en informacién util de negocio la infor-
macion financiera desestructurada en varias fuentes.

¢Cual es vuestra killer application, aquello que os dife-
rencia radicalmente del resto?

Ofrecer una aplicacién que se centre en lo que realmente le
importe a los negocios, la caja y el dinero que tienen y tendran
disponible para tomar decisiones. Ademas también realiza re-
comendaciones y asesoramiento sobre el uso de los recursos fi-
nancieros. Hay muchas aplicaciones enfocadas en otras partes
de la cadena de valor de las finanzas: facturacion,contabilidad,
néominas, impuestos. ..pero no existe nada 100% centrado en la
gestion de la tesoreria y proyecciones de caja para los pequenos
negocios

¢Como y cuando surgio la idea de FINUTIVE?

Los dos founders trabajdbamos para una gran consultora en el
sector de banca, especialmente enfocado en proyectos de banca
retail en el mundo pyme. Siempre vimos claro la necesidad que
tenian las pymes de recibir un asesoramiento financiero que les
permita centrarse en lo que es importante para ellas: conseguir
y retener clientes. Cada vez el gestor contable y fiscal se involu-
cra menos en este tipo de asesoramiento porque la tendencia del
sector es bajar precios y convertirse en un servicio “commodity”
por la gran competencia. El gestor bancario, por otra parte, no
tiene incentivos para darle nada mas que los productos y servicios
que a ¢l le hagan cumplir objetivos. Era hora de crear un asesor
independiente que se puedan permitir.

¢Como ha sido el viaje hasta llegar aqui?

Duro porque el sector de la micro-pyme y la pequena empresa no
esta especialmente digitalizado y no es tan comdn como en otros
paises el uso de software cloud para la gestion del negocio. Ade-
mas, el asesoramiento financiero, aunque la inmensa mayoria de
los negocio reconocen tener enormes problemas en la gestion
de la caja y los recursos financieros, no se es consciente de que
existen soluciones como estas para solucionarlo. En definitiva, un
proyecto también de evangelizacién para el que también inten-
tamos sacar mucho contenido en nuestro blog de Finutive para
poder hacerlo mas sencillo.

¢Cual ha sido el mejor momento? y... cel peor?
El mejor momento cuando confirmas por primera vez que lo que
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haces va a cumplir la vocacion que tenia desde el principio. En
nuestro caso eso se materializa en algo tan simple como que los
primeros usuarios, gracias a usar I'inutive, se ahorren los gastos
financieros de entrar en descubierto por nuestros avisos y reco-
mendaciones de colocacién de fondos y balance de cuentas, o
cuando le avisamos de una futura tensién de tesoreria y gracias
a eso recurre a la busqueda de financiacién o negociacién con
clientes con tiempo suficiente para gestionar el descubierto. Y eso
es solo una pequenisima parte de lo que hace Finutive. ¢El peor?
No ha habido momentos suficientemente malos como para nom-
brarlos todavia

Supongo que como en todas las aventuras empresaria-
les, habréis cometido errores. ;Cuales han sido? ;Qué
os han ensenado?

Finutive es y pretender ser un producto muy completo, desde el
principio priorizar funcionalidades nos resulté complicado y creo
que la primera versién no tenia absoluta consonancia con lo que
deberia haber sido un Minimo Producto Viable. Metimos cosas
que igual no eran necesarias y faltaron otras bastante importan-
tes. Creo que es imprescindible entender bien cual es la funciona-
lidad clave a partir de la cual se construye tu producto y salir con
ello para testar eficazmente su aportacién de valor a tus clientes.

¢Habéis cerrado alguna ronda de inversion?

Si, una en etapa bastante inicial para poder terminar la segunda
version del producto después de sacar la primera Beta y aprender
iterando con clientes.

¢(Qué pide un inversor a la hora de apostar por una startup?
Una solucién a un problema real dentro de un mercado muy
grande, eso lo primero. A partir de ahi, un equipo con las carac-
teristicas, cualidades y voluntad suficiente para llevarlo a cabo en
los buenos y en los malos momentos.

CREO QUE ES IMPRESCINDIBLE ENTENDER BIEN
UAL ES LA FUNCIONALIDAD CLAVE A PARTIR

DE LA CUAL SE CONSTRUYE TU PRODUCTO
SALIR CON ELLO PARA TESTAR EFICAZMENTE
U APORTACION DE VALOR A TUS CLIENTES.

“

I‘
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¢Es imprescindible solicitar un NDA cuando se trata de
reunirse con inversores?

Nosotros no lo hicimos porque no entramos en temas muy con-
cretos de ejecucién técnica o desarrollo de producto al detalle, esto
es porque en la etapa en la que invirtieron por lo que se apuesta
es por el proyecto y el equipo. La idea en si no vale demasiado, lo
que marca la diferencia y hay que proteger es la ejecucion.

(Qué perfil tiene el equipo que conforma FINUTIVE?
¢Cuantos sois?
Ahora somos 4 personas en la parte del equipo comercial y de

marketing y otras tantas involucradas en producto y tecnologia.

¢(Qué tendria que hacer alguien para trabajar en FINU-
TIVE? ;:Qué perfil deberia tener?

De perfil no puedo responder a nada en concreto porque nece-
sitamos y

amos a necesitar todos los posibles en esta etapa de

crecimiento que tenemos por delante.

Pero en general tiene que tener pasion y vocacion de ayudar a los
emprendedores y crear un producto con impacto social y econo-
estores de los pequenios

mico que cambie la manera en la que 1

se tienen que relacionar con sus finanzas.

EMPRENDEDORES

Ademas tiene que tener un alto compromiso con la empresa, va-
lores personales y ganas de quedarse con nosotros

Una de vuestra sefias de identidad es que cuidais al
maximo el servicio de atencion al cliente ;Qué filosofia
seguis en este aspecto tan importante?

Sin entrar en lo operacional creo que lo que intentamos dar es el
mismo trato que querriamos recibir para poder valorar

10 la relacién con un proveedor.

La verdad es que nos sentimos comodos invirtiendo tiempo e
gestion de los usuarios porque no lo vemos como un gasto sino
precisamente como inversiéon para retener y que nos recomien-
den

¢Qué consejo darias a un emprendedor con una bue-
na idea, un producto terminado y un buen equipo a su
lado?

La misma que intento aplicarme todos los dias: perseverar y
creer en el proyecto en todo momento y acordarse del potencial
de lo que estas creando. Va a haber muchos dias duros y lo im-
portante es tener claro hacia donde vas.
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¢El mejor consejo que te han dado?

Como empresa vales siempre lo que vale tu segunda opcién.
Bésicamente viene a decir que hay que tener foco pero plan B
siempre para todo: inversion, proveedores, estrategia, canales...

¢(Qué importancia tiene el apoyo familiar a la hora de
emprender?

Es de maxima importancia pero también el de tus amigos. Vas a
pasar por una época en la que tu estandar de vida va a cambiar
y tienes que estar mentalmente preparado para ello y tu familia y
amigos para entenderlo y respetarlo.

¢Doénde ves a FINUTIVE dentro de dos afios?
Siendo el asesor financiero virtual de todas las pymes espafiolas,
en el que confien para tomar decisiones de negocio, y ganando

cuota de mercado en curopa

¢Un reto profesional que quieras cumplir al liderar
FINUTIVE?

Creo que el reto de internacionalizar el proyecto y poder esca-
larlo a nivel europeo es mi favorito y del que tengo mas ganas.

COMO EMPRESA VALES SIEMPRE LO QUE VALE
TU SEGUNDA OPCION. BASICAMENTE VIENE

A DECIR QUE HAY QUE TENER FOCO PERO
PLAN B SIEMPRE PARA TODO: INVERSION,
PROVEEDORES, ESTRATEGIA, CANALES...

Personal:

Una cancion - Nightcall - Kavinsky

Un libro - “El Conde de Montecristo"

App Favorita - SoundCloud

Ciudad favorita - Berlin

Citas favoritas: “The man who passes the sentence should
swing the sword”.

@ finutive

finutive.com
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CRISTOBAL
VIEDMA

Cofundador & CEO LINGOKIDS

LINGOKIDS ES LA UNICA PLATAFORMA
DE APREND|ZAJE DE IDIOMAS
PARA NINOS DE 2 A 8 ANOS

Bio fundadores

Marieta Viedma:

Educadora infantil y apasionada de la ensenanza de idiomas. En
2006 fundé Gea Educativa, una cadena de centros educativos
para nifios de 2 a 16 afios.

Cristobal Viedma:

Emprendedor, enamorado de la ingenieria, la educacién y la
comunicacién intercultural. Ha trabajado varios anos en paises
como Suecia y Singapur en proyectos emprendedores de base
tecnologica.
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¢(Qué es LINGOKIDS?

Lingokids es la tinica plataforma de aprendizaje de idiomas para
ninos de 2 a 8 afios. La App integra un curso de inglés completo
para nifios, con multiples actividades para satisfacer los distintos
estilos de aprendizaje. La propuesta didactica de Lingokids esta
basada en un método de aprendizaje auto dirigido e inmersivo.
Lo que pretende Lingokids es que los nifios aprendan de una for-
ma natural y jugando, ya que es la mejor manera de captar su
atencion.

¢Cual es vuestra killer application, aquello que os dife-
rencia radicalmente del resto?

Como concepto, el hecho de dirigirnos a nifios en edades tem-
pranas. Como servicios: las clases de inglés por videoconferencia
impartidas por profesores nativos a tiempo real, contenido dina-
mico que funciona sin conexién a internet y un algoritmo propio
(Learning Gears™), diseflado por Lingokids a partir de inteligen-
cia artificial, el cual analiza las respuestas y el nivel de cada nifo
y adapta, de forma dinamica, el contenido del curso a su ritmo
de aprendizaje.

¢Como y cuando surgio la idea de LINGOKIDS?

La idea nace a partir de un conjunto de circunstancias entre mi
hermano y yo. Por un lado descubri la facilidad que tienen los
bebés para manejar tablets gracias a mi hija que por aquel enton-
ces tenia tan solo dos anos; ademas llevo mas de 9 anos abrien-
do centros de estudios para la ensefianza de un segundo idioma,
por lo que se la importancia y ventajas de crecer bilingiies desde
pequenios. Por otro lado, mi hermano Cristébal cuenta con una
amplia experiencia en el sector digital e I'T por lo que sabiamos
que al juntar nuestros conocimientos y capacidades para un pro-
yecto emprendedor, la idea iba a triunfar. Fundamos Lingokids
en 2016.

¢CGoémo ha sido el viaje hasta llegar aqui?

Por supuesto ha habido momentos dificiles pero echando la vista
atras me quedo con la gran experiencia que estamos adquiriendo
y la gratificacién a nivel personal. Tras el lanzamiento de la idea
fuimos seleccionados por la aceleradora “500 startups” de Silicon
Valley y gracias a su inversion y supervisiéon pudimos terminar
de desarrollar la plataforma y volver a Espafa para comenzar
con fuerza.

Desde el lanzamiento hemos ido mejorando la plataforma y los ser-
vicios propuestos y nos hemos presentado a varios concursos y he-
mos conseguido premios, entre ellos el “Academic’s Choice Award”
—2016. De hecho en 2016 fuimos la app de educacion infantil mas
descargada en Espana. Asimismo hemos sido finalistas del South
Summit 2017 como “Top 100 startups 2017 mas innovadoras en la
categoria B2C”, elegida entre 3.100 startups de 70 paises.
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El hito mas relevante desde la creacion ha sido la segunda ronda
de financiaciéon por 4 millones de euros el pasado mes de junio,
en el que uno de los grandes inversores fue Bessemer, uno de los
fondos mas longevos de Estados Unidos y que ha invertido en
LinkedIn, Skype o Pinterest.

La calidad del contenido de Lingokids viene respaldada por
Oxford University Press, quien confié en nosotros y con quienes
mantenemos un acuerdo de distribucién de Lingokids junto a
libros fisicos, por escuelas de todo el mundo.

ACTUALMENTE CONTAMOS CON 2,2 MILLONES
DE CLIENTES ACTIVOS DE TODO EL MUNDO

(AMERICA DEL SUR, ESPANA, ASIA...)

¢Cual ha sido el mejor momento? y... cel peor?

Quizas los peores momentos estuvieron en el desarrollo inicial
del producto cuando encuentras dificultades para crear un pro-
ducto atractivo para los nuevos usuarios. En cuanto al mejor ha
habido momentos muy gratificantes pero el encontrar un encaje
producto-mercado después de meses iterando sobre el producto
fue uno de los momentos mas gratificantes

Captasteis 3,6 millones de euros en una ronda de finan-
ciacion liderada por Holtzbrinck Ventures, JME Venture
Capital y Bessemer Ventures Partners. ;C6mo llegasteis
a estos inversores? ;Os supone mas presion?

Por supuesto, que el contar con mas inversores que dependen de
como de bien Lingokids funcione afiade presion pero también
contamos con su experiencia y conocimientos del mercado. Lle-
gar a este tipo de inversores top es dificil y requiere de persistencia
y desde luego que tener contactos en la industria siempre ayuda.

Supongo que como en todas las aventuras empresaria-
les, habréis cometido errores. ;Cuales han sido? ;Qué
os han ensefiado?

Si, por supuesto hemos cometido errores tanto de estrategia
como de ejecucion y si hay algo que nos han ensefiado es que de
todos ellos se aprende algo, que los vamos a seguir cometiendo
y que lo importante es identificarlos y cambiar lo que hacemos o
como lo hacemos para encontrar la mejor solucion lo mas rapi-
damente posible

Habéis tratado con JME Venture Capital ;Qué pide un
inversor espailol a la hora de apostar por una startup?
Los inversores espanoles, al igual que los internacionales, estan
interesados en proyectos viables y escalables gestionados por
equipos experimentados.
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(Queé perfil tiene el equipo que conforma LINGOKIDS?
¢Cuantos sois?

Somos 35 empleados, de los cuales un tercio extranjeros. El perfil
se compone por profesionales en el sector TI, marketing y comu-
nicacién, ventas, educacién y creativos graficos y audiovisuales.

¢(Qué tendria que hacer para trabajar en LINGOKIDS?
(Qué perfil deberia tener?

Solemos publicar todas nuestras ofertas de trabajo en nuestra
propia pagina web y en otras plataformas online enfocadas a star-
tups. El perfil depende mucho del puesto (analista, creativo, mar-
keting...), pero todos los candidatos deben tener un buen nivel
de inglés (somos un equipo bastante internacional), pasién por la
educacion infantil y por la innovacién/nuevas tecnologias y por
supuesto muchas ganas de aprender.

Una de vuestra sefias de identidad es que cuidais al
maximo el servicio de atencion al cliente, en este caso
padres y nifos.

La comunicaciéon en nuestro caso es bidireccional pues utilizamos
el feedback de nuestros clientes constantemente para mejorar
nuestro producto y los canales de comunicacién con ellos son va-
rios: redes sociales, email, teléfono, encuestas. ..
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¢Qué consejo darias a un emprendedor con una buena
idea, un producto terminado y un buen equipo a su lado?
Que es el momento de escalar el negocio y para hacerlo lo mas
rapidamente posible contar con financiacién asegura una mayor
rapidez en la ejecucion

¢Qué importancia tiene el apoyo familiar a la hora de
emprender?

Sin duda es fundamental, no solo el familiar sino también el
de mentores o amigos. Emprender es algo dificil y con malos
momentos en el camino por lo que cuanto mayor apoyo tengas
mayores seran las posibilidades de éxito

¢Doénde ves a LINGOKIDS dentro de dos afios?

En cuanto a posicionamiento y expansion, queremos seguir sien-
do la plataforma referente en ensenanza infantil en Espana, lati-
noamérica y sudeste asiatico y contar con mas de 20 millones de
usuarios. en todo el mundo.

En cuanto a servicios, el desarrollo completo del idioma chino
(incluyendo las clases por videoconferencia con profesores na-
tivos chinos y un certificado que acredite el nivel obtenido), la
presencia del idioma espaiiol —que es muy demandado en paises
extranjeros- y el desarrollo de nuevos productos y servicios, para
mantenernos en liderazgo tenemos que innovar continuamente.

lingokids.com
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JORDI

Cofundador & CEO Play&go Experience

PLAY&GO EXPERIENCE ES UNA MEJORA

DE LA EXPERIENCIA DEL VISITANTE A TRAVES DE
LA TECNOLOGIA, AUMENTANDO LA INTERACCION
CON EL ENTORNO MEDIANTE TECNICAS

DE GAMIFICACION Y REALIDAD AUMENTADA

Bio fundadores

Jordi Diaz Maiquez:

Mi carrera profesional se divide en dos periodos. En primer
lugar, como consultor de tecnologia e innovacién en una gran
empresa multinacional durante 10 afos gestionando proyectos
nacionales e internacionales en los sectores de turismo, telecomu-
nicaciones y administracién publica, dirigiendo equipos multidis-
ciplinares de hasta 50 personas. En segundo lugar, emprendedor
en serie, dirigiendo startups, tanto propias como de terceros de
base tecnoldgica en los sectores de turismo y marketing en los
ultimos 6 afos.
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(Qué es PLAY&GO EXPERIENCE?

Play&go experience es una mejora de la experiencia del visitante
a través de la tecnologia, aumentando la interaccién con el en-
torno mediante técnicas de gamificacion y realidad aumentada.
Asimismo, constituye un nuevo canal de promocién y comunica-
ci6én para las organizaciones, obteniendo informacién geolocali-
zada de los visitantes, tanto sociodemografica como psicografica,
para el diseno de estrategias hipersegmentadas de geomarketing
y/o de planificacién de politicas publicas.

¢Cual es vuestra killer application, aquello que os dife-
rencia radicalmente del resto?

En Play&go experience hemos desarrollado un framework para
el desarrollo de aplicaciones méviles que nos permite ofrecer en
muy poco tiempo y a un coste reducido, una potente herramienta
de geomarketing que mejora el engagement de los visitantes, para
que disfruten de experiencias Gnicas, tanto en exteriores como en
interiores.

¢Como y cuando surgio la idea de PLAY&GO?

Arraiz del éxito del juego Pokémon GO en verano de 2016, desde
No Spoon Tech Lab, startup studio especializado en desarrollar
nuevas ideas de negocio y crear empresas rentables, se empezo a
idear una aplicacion inspirada en el juego de Niantic, para apli-
carlo al sector turistico, desarrollando su primer Minimo Produc-
to Viable para las Fallas de Valencia 2017.

Debido al gran éxito obtenido y el importante reconocimiento
a nivel regional, se decidié crear una spin-off, Play and go ex-
perience, para continuar el desarrollo de producto y potenciar
su crecimiento comercial, siempre con el apoyo de la empresa
matriz.

¢Como ha sido el viaje hasta llegar aqui?

Creci en Cocentaina, un pequeno pueblo del interior de la pro-
vincia de Alicante, estudié¢ telecomunicaciones en Valencia y de
ahi me fui a Madrid, donde trabajé durante 10 anos en una gran
empresa multinacional, tras lo cual estudié un MBA y fundé mi
primera startup, relacionada con el turismo gastronémico. Mas
tarde dirigi una startup de marketing digital y tras casarme vy te-
ner un hijo decidi volver a Valencia, donde conoci al equipo de
No Spoon Tech Lab y con ello, la oportunidad de dirigir este
interesante proyecto.

¢Cual ha sido el mejor momento? y... cel peor?

Los mejores momentos se producen cuando un cliente te felicita
por haber contribuido a mejorar su experiencia gracias a nues-
tras aplicaciones, el reconocimiento por el cumplimiento de la
misién de la compania es una de las grandes satisfacciones de em-
prender. Conseguir una gran cuenta después de mucho esfuerzo

PLAN

también es muy gratificante, asi como ver como todo el equipo
rema en una misma direccion para conseguir un determinado
objetivo. El peor momento fue cuando un companero tuvo que
dejar la compania debido a una causa ajena al proyecto.

ANZADERA ESTA SUPONIENDO UN PUNTO DE
NFLEXION EN EL DESARROLLO DE LA COMPANIA,
APORTANDONOS FORMACION, ASESORAMIENTO,
, FINANCIACION Y UNA RED DE
ONTACTOS PARA MADURAR EL MODELO DE
EGOCIO, SENTANDO LAS BASES PARA UN
RAPIDO CRECIMIENTO FUTURO.
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les, habréis cometido errores. ;Cuales han sido? ;Qué
os han ensefiado?

Como toda empresa, somos conscientes que hemos cometido
errores de los que hemos aprendido mucho. Por mencionar algu-
nos, a nivel de producto, hemos implementado funcionalidades
que “nos gustaban” a nosotros, en vez de cubrir una necesidad de
nuestro cliente. A nivel de gestion, en alguna ocasion nos hemos
dejado seducir por propuestas o proyectos que nos desfocaliza-
ban, con beneficios a corto plazo, pero no a medio y largo plazo.
También el habernos precipitado en la eleccién de un partner de
negocio con intereses desalineados con los nuestros.

Coémo esta siendo vuestro paso por Lanzadera? ;Habéis
contactado con inversores? ¢;Habéis cerrado alguna ron-
da de inversion?

Lanzadera esta suponiendo un punto de inflexion en el desarrollo
de la compania, aportandonos formacién, asesoramiento, men-
toring, financiacién y una red de contactos para madurar el mo-

o

elo de negocio, sentando las bases para un rapido crecimiento
futuro. En estos momentos tenemos el foco en el negocio (vender,
vender y vender), retroalimentando el desarrollo de producto con
lo que nos pide el mercado. Ya hemos tenido contactos con al-
gunos inversores y durante el afio 2018 abriremos una ronda de
inversion que acelere atin mas el crecimiento actual. Las fuentes
de financiacién de la compania hasta el momento han venido de
la inversion del equipo fundador, del préstamo de Lanzadera y
de las ventas.

LAS FUENTES DE FINANCIACION DE LA

OMPANIA HASTA EL MOMENTO HAN VENIDO
E LA INVERSION DEL EQUIPO FUNDADOR, DEL
PRESTAMO DE LANZADERA Y DE LAS VENTAS.
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¢{Qué pide un inversor a la hora de apostar por una startup?
El principal y casi tinico objetivo de un inversor es conseguir ren-
tabilidad y cuanta mas mejor. Dicho esto, el equipo es fundamen-
tal, su experiencia y su capacidad de gestién y de resiliencia, la
actitud con la que afrontan los desafios y los pivotajes que son
capaces de realizar para conseguir el “market-product fit”. Otro
elemento importante seria la innovacion y la aportacién de valor
de la soluciéon desarrollada y el impacto en el mercado, y su tama-
no, y esto se demuestra con métricas y traccion. En Play&go ex-
perience tenemos como prioridad en estos momentos ser viables
como compania, alcanzar el break-even, para luego crecer sobre
un modelo asentado y buscando siempre “smart money”.

OMO COMPANIA, ALCANZAR EL BREAK-EVEN,
ASENTADO Y BUSCANDO SIEMPRE “SMART
MONEY”.

(2]

(Qué perfil tiene el equipo que conforma PLAY&GO
EXPERIENCE? ;Cuantos sois?

El equipo de Play&go experience es multidisciplinar y esta com-
puesto por diversos tipos de profesionales: técnicos especializados
en Unity, plataforma de desarrollo de juegos; disefiadores para la
capa de presentacién o front-end; especialistas a nivel de disenio
de base de datos o back-end; y finalmente el area de gestion y
desarrollo de negocio.

EMPRENDEDORES .

Son perfiles heterogéneos muy especializados y cuyo trabajo
coordinado es fundamental para conseguir buenos resultados.
En la actualidad somos 7 personas, a los que hay que sumar ase-
sores y otros especialistas que aportan al proyecto en momentos
concretos.

¢Qué tendria que hacer para trabajar en PLAY&GO EX-
PERIENCE? ;Qué perfil deberia tener?

El primer paso seria demostrar una actitud y una proactividad
fuera de lo comun, es poco probable que encuentres una oferta
laboral de nuestra compafiia en un portal generalista de empleo,
mi recomendacion es que los candidatos “hagan los deberes”, es
decir, deben “estudiarse” la empresa, que hacemos, que clientes
tenemos, damos muchas pistas en publicaciones en nuestro blog,
redes sociales, publicaciones en prensa, etc.

A partir de ahi, si encaja en alguno de los perfiles que componen
la compania, descritos anteriormente, deben hacer una reflexién
de que pueden aportar, en sentido amplio, conocimiento, expe-
riencia, contactos, etc.y no hay nadie mejor que uno mismo para
saber en que es realmente bueno. Iinalmente, con dicha pro-
puesta de valor personal, contactarnos, le escucharemos seguro
y ya habra empezado a crearse su “propio” puesto de trabajo.

Una de vuestra seflas de identidad es que cuidais al
maximo el servicio de atencion al cliente ;Qué filosofia
seguis en este aspecto tan importante?

El cliente de Play&go experience son los visitantes que utilizan
nuestras aplicaciones, es un perfil muy heterogéneo, que busca
Vivir experiencias Unicas, intentamos que toda nuestra estrategia
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gire entorno a ellos, de hecho,uno de nuestros paradigmas, es
que aquello que no aporta valor al cliente no se hace. Les escu-
chamos continuamente a través de diferentes medios y mantene-
mos sesiones periddicas de retrospectiva para analizar, priorizar
e implementar nuevas funcionalidades que respondan a sus ne-
cesidades en un proceso de mejora continua.

LA VISION DE PLAY&GO EXPERIENCE ES

CONVERTIRSE EN LA EMPRESA LIDER

REFERENTE EN “GAME DATA".

(Qué consejo darias a un emprendedor con una bue-
na idea, un producto terminado y un buen equipo a su
lado?

Ser perseverante, paciente, tenaz. Enamorarse del mercado, no
del producto ni de la idea. Compartir la idea, hablar continua-
mente con sus clientes, con expertos, ser flexible, rodearse de
gente buena y de buena gente. Equivocarse rapido, pero sobre-
todo que haga lo que le guste, lo que sepa hacer bien, pasion
ante todo.

¢El mejor consejo que te han dado? ;Quién?

Mi padre siempre nos decia, dedicate a lo que quieras, pero de-
cidas lo que decidas, esfuérzate al maximo para ser el mejor en
lo que hagas.

¢Qué importancia tiene el apoyo familiar a la hora de
emprender?

Aunque suene a topico, es fundamental el apoyo de tu familia
y entorno, emprender es una montafia rusa en donde hay que
tener una gran capacidad de resiliencia, un entorno estable que
entienda las motivaciones y riesgos que supone intentar mejorar
la vida de los demas, es clave para superar las constantes dificul-
tades a las que uno se enfrenta.

¢Donde ves a PLAY&GO EXPERIENCE dentro de dos
afios?

La vision de Play&go experience es convertirse en la empresa
lider referente en “game data”, término de creacioén propio, para
denominar la obtencién de informacion de valor a través de di-
namicas de juego para una mejor toma de decisiones por parte
de las organizaciones.

¢Un reto profesional que quieras cumplir al liderar
PLAY&GO EXPERIENCE?

Como emprendedor en serie busco que los productos que desa-
rrollamos tengan un impacto social de gran alcance y que me-
joren el entorno en el que vivimos, y esto a través del desarrollo
profesional de nuestro equipo.

Personal:

Grupo de musica favorito — Héroes del Silencio

Una cancion — Imagine (Elton John)

Un libro — El camino (Miguel Delibes)

App Favorita — minube

Ciudad favorita — Valencia

Citas favoritas: "No sobreviven los mas fuertes, sino los que
mejor se adaptan", "Caminando en linea recta uno no puede
llegar muy lejos", "Dime y lo olvido, enséname vy lo recuerdo,

©

Play&go

mvolicrame y lo aprendo”

playg()X| ).COom
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JOSE
PINERA

Fundador Reparatucoche.com

REPARATUCOCHE.COM ES UN TALLER ONLINE

QUE OFRECE LA MEJOR SOLUCION DE MOVILIDAD
QUE EXISTE EN EL MERCADO DE LA REPARACION
DE VEHICULOS, CONSTITUYENDO EL LUGAR DONDE
ENTRAMOS EN CONTACTO CON EL CLIENTE

Bio
Licenciado en Ciencias Politicas. Licenciado en Sociologia por la
Universidad de Granada.

José Pifiera cuenta con un MBA en la Universidad Pontificia de
Comillas -ICADE- y con el Certificado de Consejeros de ICA
(Instituto de Coonsejeros y Administradores).

Es experto en el sector de la posventa de automocién. Su expe-
riencia en la gestion de reparacion de grandes flotas de vehiculos,
junto con el desarrollo de estrategias de marketing online para el
sector de automocion, le llevo en 2015 a fundar Reparatucoche.
com, primera empresa de reparacién de vehiculos online.
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(Qué es REPARATUCOCHE?

Reparatucoche.com es un taller online que ofrece la mejor so-
lucién de movilidad que existe en el mercado de la reparacion
de vehiculos, constituyendo el lugar donde entramos en contacto
con el cliente. No somos un buscador de talleres, ni un compa-
rador, ni un intermediario de leads...Somosun taller y un nego-
cio de gestién offline con captacion de conductores online y que
pretende ofrecer una solucion integral de reparaciéon y manteni-
miento de vehiculos, garantizando que ésta se lleve a cabo con
la mejor simbiosis de calidad-precio y con la finalidad de que el
cliente solo se preocupe de la experiencia que supone conducir.

Nuestra plataforma altamente tecnolégica estudia las necesidades
concretas del cliente ofreciendo con diligencia la mejor respuesta.

El proceso es sencillo, el usuario tan solo debe indicar su matri-
cula y unos datos concretos de contacto y recibe un presupuesto
cerrado en tiempo real, repara y aprovecha las ventajas que su-
pone hacerlo con el taller que ya ha prestado sus servicios a mas
de 250.000 vehiculos de las principales flotas del pais. Lo anterior
nos permite negociar los mejores precios de recambio y de mano
de obra en todo el pais. Unido a esto, se encuentra el hecho de
que compramos el recambio al fabricante y lo enviamos directa-
mente al taller; por lo que esto nos permite abaratar el coste de
la reparacion.

Contamos con mas de 1.000 talleres repartidos por toda Espana
seleccionados en base a una serie de criterios estrictos de calidad
y rapidez con la finalidad de asegurar la efectividad del servicio
ofrecido. Tratamos de evitar cualquier tipo de intervencion inne-
cesaria, abogando por la calidad en la reparacién y aportando
transparencia a un sector donde los conductores no conocen exac-
tamente si lo que pagan por su reparacién es el precio justo o no.

FRECIDO.

i

Desde Reparatucoche.com, a partir de la tecnologia y de nuestro
knowhow, tratamos de mejorar la vida del usuario en lo que res-
pecta a las reparaciones y mantenimiento de nuestros vehiculos,
no solamente que el conductor tenga el precio mas competitivo
en la reparacion, un perito le ayuda y monitoriza en todo el pro-
ceso de la reparacion de acuerdo a la intervencion y recambios
recomendados por el fabricante del vehiculo y ademas el usuario

PLAN

puede abonar la reparacion en 12 meses sin intereses porque en-
tendemos que es un gasto extra y que repare sin moverse del sofa.

¢Cual es vuestra killer application, aquello que os dife-
rencia radicalmente del resto?

La propuesta de valor de nuestra aplicacién es que el usuario
solamente con la matricula de su coche y la reparacién a realizar
obtenga en tiempo real el presupuesto cerrado sin sorpresas de lo
que costaria reparar su vehiculo.

L PROCESO ES SENCILLO, EL USUARIO TAN
OLO DEBE INDICAR SU MATRICULA Y UNOS
ATOS CONCRETOS DE CONTACTO Y RECIBE
N PRESUPUESTO CERRADO EN TIEMPO REAL,

REPARA Y APROVECHA LAS VENTAJAS QUE
UPONE HACERLO CON EL TALLER QUE YA HA
RESTADO SUS SERVICIOS A MAS DE 250.000
EHICULOS DE LAS PRINCIPALES FLOTAS
EL PAIS.

Reparatucoche.com es un modelo de negocio disruptivo que bus-
caincesantemente la mejora continua y la innovacion de nuestros
procesos. Existen muchos comparadores de talleres, buscadores
que intermedian con leads o incluso marketplacesde recambios
pero ninguno de los anteriores cubre el ciclo completo de la re-
paracion. La capacidad de compra, la red de talleres basada en
altos estandares de calidad y el personal altamente cualificado
con el que contamos, consiguen que hayamos llegado a brindar
un proceso de reparacién rapido, econémico y sencillo.

Unido a lo anterior, esta el hecho de que no realizamos esti-
maciones del coste y no hay varios talleres en contacto con el
usuario. El proceso se realiza sin sorpresas y en tiempo real, no
dejamos nada al azar. El usuario recibe un presupuesto en fir-
me elaborado por técnicos expertos que ya han identificado muy
bien los recambios para cada modelo de vehiculo, preocupan-
dose por que las soluciones y los tiempos de reparacién sean los
correctos. Defendemos la eficiencia en costes que puede tener el
usuario final y nos adaptamos siempre a las necesidades de cada
cliente, tanto de ubicaciéon como de tiempo y forma econdmica.

Otra cuestion que nos diferencia de los modelos existentes es que
facturamos la reparacion completa, convirtiéndonos asi en los
responsables legales de la reparacion e intentamos ofrecer aseso-
ramiento mecanico a nuestros clientes, ya que en muchas ocasio-
nes desconocen el problema que presenta su vehiculo.
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SOMOS CAPACES ADEMAS DE DIAGNOSTICAR
ELEFONICAMENTE MAS DEL 70% DE LOS
PROBLEMAS RELACIONADOS CON UN VEHICULO.

Somos capaces ademds de diagnosticar telefénicamente mas del
70% de los problemas relacionados con un vehiculo porque tene-
mos a los técnicos mas experimentados en averias mecanicas para
dar un soporte gratuito a nuestros clientes cuando no son capaces
de saber lo que les ocurre a sus vehiculos.

Todo lo anterior constituye factores diferenciadores del resto
pero, ademas de esto, nos caracterizamos por contar con una po-
tente base de datos técnicos del parque automovilistico espaniol
y una tecnologia avanzada de gestién de informacién por la ex-
periencia de ser la empresa lider en Espaiia con mas de 250.000

r(‘para(:i()n(:s.

LA IDEA SURGE AL PENSAR CUAL SERIA EL

ALLER IDEAL AL QUE ME GUSTARIA LLEVAR

MI COCHE.

« EMPRENDEDORES

¢CGoémo y cuando surgié la idea de REPARATUCOCHE?
Laidea surge al pensar cual seria el taller ideal al que me gustaria
llevar mi coche. Encontramos entonces una necesidad latente de
reparar nuestro coche de una forma cémoda y rapida, reducien-
do los problemas que supone a todos ir al taller pero, sobre todo,
sin renunciar a un apice de calidad.

Cuando ya haciamos este trabajo dentro de nuestro modelo B2B
y realizdbamos numerosas reparaciones para las principales flo-
tas del pais, fue cuando me planteé por qué no hacer que el usua-
rio final se beneficiara de la misma eficiencia y metodologia de
éxito de este modelo disruptivo. No hice mas que preguntarme
como me gustaria ser tratado cuando acudo a un taller y qué
gestiones son realmente las que generan frustracién en los con-

ductores particulares.

Asi, fuimos dando forma a Reparatucoche hasta llegar a lo que
es hoy, permitiendo tramitar la reparacién en tres pasos, con fi-
nanciacion gratuita e incluso con coche de sustitucion o servicio

de recogida.

Pretendemos basicamente que al usuario no le duela ir al taller.
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¢Como ha sido el viaje hasta llegar aqui?

El proceso de desarrollo de nuestra propuesta de valor ha sido
muy nutritiva y ha supuesto un reto y un desafio muy intenso
hasta llegar a dar la solucién definitiva a todos los conductores
que acuden a nosotros para solucionar los problemas de su ve-
hiculo, que para mucho de ellos es un activo fundamental y la
motivacion de generar puestos de trabajo y que la tecnologia de
reparatucoche.com ayude a nuestros clientes a mejorar su cali-

dad de vida.

¢Cual ha sido el mejor momento? y... cel peor?

El mejor momento sin duda es el que estamos atravesando ahora
porque tenemos resueltos los embudos fundamentales del proce-
so de negocio. El peor en los comienzos para dar con el back y la
tecnologia adecuada para dar un presupuesto de reparacion en
tiempo real a través de la matricula. Antes el usuario nos tenia
que enviar la ficha técnica y eso dificultaba mucho la conversion,
ademas de la seleccion de talleres que repararan para nosotros
con la calidad que demandabamos.

Supongo que como en todas las aventuras empresaria-
les, habréis cometido errores. (Cuales han sido? ;Qué
os han ensefiado?

Los errores han venido en algin momento por la ingenuidad o
por no ser conscientes de las dificultades que tiene captar a con-
ductores a través de Internet y, sobre todo, por el coste que esto
significa. Hemos aprendido que hay que tener muy bien solucio-
nadas las operaciones y todos los hitos del proceso de trazabili-
dad de la reparacion para convertirnos en la mejor alternativa de
suministro para nuestros clientes y con la tranquilidad de hacer
bien las cosas y al ritmo que nosotros podemos crecer cumplien-
do siempre con el cliente.

Sobre todo hacer un grado de consciencia de que siempre nues-
tro cliente debe estar en el centro de nuestro negocio y que debe-
mos pensar en como ayudarle y resolver sus problemas para que
éste sea recurrente y nos elija como mejor alternativa de servicio.

No habéis necesitado inversores para lograr un éxito ro-
tundo, acompafiado de un crecimiento constante con la
reparacion de mas de 100.000 coches al afio y la de flotas
de empresas lideres en Espafa como son Europcar, Hertz
o Linea Directa, entre otros.. ;C6mo lo habéis hecho?

Empezamos en 2014 con un equipo que no pasaba de los 3 inte-
grantes y con una inversién inicial minima de 3.000€ pero, poco
a poco, con mucho esfuerzo y sacrificio y rodeandonos de un
equipo comprometido y altamente cualificado, en sinergia con
una fuerte apuesta por las tltimas tecnologias, nos han permitido
conseguir el éxito en un sector altamente competitivo y garanti-
zarnos la dependencia tnica de nosotros mismos por el momento.

PLAN

Es cierto que nuestros proveedores nos ayudaron desde el princi-
pio, siempre creyeron en nuestro modelo de negocio y nos dieron
facilidades en los pagos para crecer con nuestros fondos propios
desde la libertad e independencia de la extraordinaria propuesta
de valor que estamos otorgando al Sector Posventa de automo-
cion.

¢Qué perfil tiene el equipo que conforma REPARATU-
COCHE? ;Cuantos sois?

Reparatucoche.com se caracteriza por tener un equipo mul-
tidisciplinar que trata de encontrar la mejores soluciones para
nuestros clientes. Profesionales de e-commerce, desarrolladores
informaticos, expertos en marketing, ventas y comunicacién
combinan su trabajo diario con profesionales técnicos en auto-
mocion, ingenieros mecanicos y técnicos periciales. Actualmente
el equipo se sittia en los cincuenta trabajadores, una cifra que ha
aumentado exponencialmente a lo largo de este ao y que preve-
mos seguir incrementando en los proximos anos.

¢Qué tendria que hacer para trabajar en REPARATU-
COCHE? ;Qué perfil deberia tener?

Contar con ilusién y una actitud positiva y proactiva para embar-
carte en una empresa que se encuentra en pleno crecimiento y en
cambio constante. Ganas de aprender y revalorizarte como pro-
fesional y contar con un perfil de los indicados con anterioridad.

Una de vuestras sefias de identidad es que cuidais al
maximo el servicio de atencion al cliente ;Qué filosofia
seguis en este aspecto tan importante?

La atencién al cliente juega un papel primordial en nuestra em-
presa, ya que al no contar con presencia fisica es lo que proyecta
la imagen de nuestra marca y lo que genera el buen o mal recuer-
do de nuestra empresa en la mente de nuestro cliente. No olvide-
mos que el cliente es el mayor activo de una empresa y; por ello,
tratamos de cuidar con detalle cada uno de los puntos de contac-
to con ellos de forma personal para garantizar en todo momento
que la experiencia que vivan sea plenamente satisfactoria.

Diligencia, empatia y confiabilidad constituyen el valor de nues-
tro servicio al cliente. Contamos con un servicio de atencion al
cliente 24 horas a través de nuestros diferentes canales.
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DILIGENCIA, EMPATIA Y CONFIABILIDAD

CONSTITUYEN EL VALOR DE NUESTRO SERVICIO
AL CLIENTE. CONTAMOS CON UN SERVICIO DE
ATENCION AL CLIENTE 24 HORAS A TRAVES DE

NUESTROS DIFERENTES CANALES.

(Qué consejo darias a un emprendedor con una buena

idea, un producto terminado y un buen equipo a su lado?
Mi consejo para los emprendedores es que no desfallezcan nunca
y que tengan tolerancia a la frustraciéon y al rechazo.

Tener siempre presente que ser emprendedor es algo muy bonito
por todo lo que aporta a la sociedad, al mundo que nos rodea y
el grado de libertad que supone dirigir tu destino bajo tus criterio,

aciertos y equivocaciones.

Que sigan persiguiendo siempre el objetivo de la idea y que real-
mente sean capaces de levantarse ante los sinsabores y problemas
que puedan surgir a lo largo del camino y pivotar cuando sea
necesario, debes soportar la presion que sufres en demasiados
momentos y aprender a “pegarte a las curvas” con la velocidad
y el vértigo por lo que pasas en muchas situaciones sumado a la
responsabilidad de las personas que estan a tu lado en tu equipo

T

EMPRENDEDORES
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Ademas de esto, es fundamental la comunicacion, darse a cono-
cer, saber qué puertas se deben tocar, el conocimiento del sector
y del mercado en el que operas y cuales son los actores que in-
tervienen en €l.

MI CONSEJO PARA LOS EMPRENDEDORES ES
QUE NO DESFALLEZCAN NUNCA Y QUE TENGAN
TOLERANCIA A LA FRUSTRACION Y AL RECHAZO.

¢El mejor consejo que te han dado? (Quién?

Ser siempre el mejor en lo que hagas, independientemente de lo
que realices y comportate del mismo modo que te gustaria que se
comportaran los demas contigo.

Sentirte responsable con la sociedad y devolverle a la sociedad lo
que ella te ha dado (Mi padre, mi referente)

Otro consejo de mi madre a la que admiro muchisimo:
“Hijo, en la vida es mejor volcar que atrancar”.

He tenido la suerte de nacer en una familia en la que los limites
nos lo poniamos nosotros mismos, recibiendo de ellos una gran
autoestima y siempre pensando que todo es capaz y desde la res-
ponsabilidad y la confianza en ti mismo.
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¢Qué importancia tiene el apoyo familiar a la hora de
emprender?

En mi caso, el apoyo familiar ha sido fundamental para lograr lo
que he conseguido a dia de hoy en mi faceta de emprendedor, sin
ello es posible que no hubiese llegado hasta aqui. La transmision
del sentido de lucha, la plena confianza en mi idea y el respaldo
animico son cuestiones que debo resaltar.

¢Donde ves a REPARATUCOCHE dentro de dos afios?
Nos gusta ser previsibles y no adelantar acontecimientos, por
lo que de momento puedo decir que en 2018 tenemos previsto
facturar 10 millones de euros y llegar a multiplicar por cinco el
namero de reparaciones gestionadas vy, sobre todo, seguir evolu-
cionando en pensar en nuestro cliente como centro de nuestro
negocio para que tenga la mejor solucién de movilidad existente
en el mercado, habiendo conquistado o desembarcado en Fran-
cia'y Alemania, paises en las que estamos desarrollando el mode-
lo de negocio para nuestro mejor cliente.

STAMOS ASISTIENDO YA A LA EVOLUCION
DEL FUTURO DEL COCHE, TAN SOLO TENEMOS

UE FIJAR NUESTRA MIRADA EN TODA LA

ECNOLOGIA QUE SE ESTA IMPLEMENTANDO
EN LOS VEHICULOS ACTUALES.

¢Un reto profesional que quieras cumplir al liderar RE-
PARATUCOCHE?

La internacionalizacién de nuestro modelo de negocio.

Para terminar... ahora que esta tan de moda el tema de
los coches auténomos y los coches hibridos y eléctricos,
¢Cual crees que sera el futuro del coche?

Estamos asistiendo ya a la evolucion del futuro del coche, tan solo
tenemos que fijar nuestra mirada en toda la tecnologia que se
esta implementando en los vehiculos actuales. Conectividad, au-
tonomia, seguridad y entretenimiento son algunas de las armas
que forman el prototipo del coche del futuro. Un coche capaz de
evitar atascos, comunicar incidencias, de recordar recorridos o, lo
mas sorprendente, de detectar emociones al volante.

Creo que el coche del futuro sera una mezcla de todo esto, ya
que cada uno ofrece una serie de ventajas y no solo de movilidad.
Asi, las emisiones se acabaran con el coche eléctrico, los acci-
dentes podran alcanzar la cifra cero con el coche autébnomo ¥,
ademas, este no solo realizard transformaciones en el sector de la
automocion, sino también en lo que a urbanismo se refiere. Me
atreveria a decir que el coche autbnomo modificara la forma en
la que vivimos.

PLAN

Ademas de esto, el coche del futuro podria estar en el coche
compartido y no en el particular. Esta nueva alternativa mixta
de propiedad y uso podria alarmar a nuestro sector, pero desde
aqui quiero lanzar una mensaje de calma para todos aquellos que
se dediquen al apasionante mundo de la reparacién y; es que, al
estar los vehiculos en constante funcionamiento, estos se veran
obligados a realizar revisiones y mantenimientos de una manera
mas habitual.

Lo que si es claro, es que la transformacion del automévil es tal
que es probable que la movilidad pierda el sentido de pertenencia
que tiene actualmente.

Personal:

Grupo de musica favorito — Los Secretos

Una cancion — Resistiré (del DiioDinamico)

Un libro — El mito de la caverna de Platon, soy amante de la
filosofia.

App Favorita - Spotify

Ciudad favorita - Granada

Citas favoritas.

"Somos lo que hacemos repetidamente. La excelencia, entonces,
no es un acto, sino un habito". Aristoteles.

"Sélo una cosa vuelve un sueo imposible: el miedo a fracasar."
Paulo Coelho

“Hagas lo que hagas, hazlo bien” Abraham Lincoln

"Hay una fuerza motriz mas poderosa que el vapor, la electrici-
dad y la energia atémica: la voluntad". Albert Einstein

“Siempre da mas de lo que esperan de ti”” Larry Page

"Intenta no volverte un hombre de éxito, sino volverte un hom-
bre de valor". Albert Einstein

reparatucoche.com
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EMPRENDEDORES .

DADO DIEZ

HOCHLEITNER

Cofundador & CEO Snau

SNAU ES UNA PLATAFORMA ONLINE

Bio fundadores

Dado Diez-Hochleitner Suarez- CEO

Graduado en Direccion y Administraciéon de Empresas y LEINN
(Liderazgo emprendedor e Innovacion). Cuenta con amplia ex-
periencia en el mundo del emprendimiento y de las companias
vinculadas a Internet. Antes de crear SNAU, fund6 Challengers
y participé en numerosas iniciativas relacionas con el talento y
la creacion de startups. Entre sus iniciativas destacan: Purple
Monkey, Pic & Tag, Walkinn, y Nitehood.

Kevin Josué Costa Rohrbach - COO

Graduado en Liderazgo Emprendedor e Innovacion (LEINN) y
cuenta con experiencia como impusor de modelos de negocio in-
novadores. Ha creado empresas como Walkinn, ha sido miembro
de The Heroes Club y Project Manager en My travel.

DE SERVICIOS PARA PERROS

Manuel Sierra Arroyo — GPO

Graduado en Liderazgo Emprendedor e Innovaciéon. Al igual
que Kevin, ha sido cofundador de Walkinn Cooperative y Ziter.
Pero, ademas, también fue desarrollador de negocio en Just Ja-
pan y Change.org.

Alejandro Andreu Sanchez — GTO

Licenciado en Ingenieria informatica. Sin embargo, ademas de
su conocimiento técnico dispone de gran expertise en el mun-
do de los negocios. Anteriormente, fue profesor adjunto en el
Instituto de Empresa para el Master de Startup Lab y trabajo
como consultor senior para el banco digital en BBVA. Ademas,
fue desarrollador en varias startups como Niobestudio.com o
Aquamobile S.L.
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(Qué es SNAU? ;En qué ciudades operais?

Snau es una plataforma online de servicios para perros que pre-
tende ofrecer una solucién tanto a profesionales del sector inte-
resados en prestar sus servicios, cComo a personas que no tienen
tiempo para dedicar a sus mascotas el cuidado que merecen.
Snau acerca y conecta a estas personas siguiendo un modelo de
negocio englobado en la economia colaborativa.

Desde nuestros inicios hemos operado en Barcelona y Madrid
por ser las ciudades mas grandes de Espana y que cuentan con
mayor namero de perros. Hace poco mas de un mes hemos en-
trado en Valencia ya que los buenos resultados en Madrid y Bar-
celona han generado alli una demanda significativa de nuestros
servicios.

¢Cual es vuestra killer application, aquello que os dife-
rencia radicalmente del resto?

Nuestra diferencia principal y por la que estamos orgullosos es
que ofrecemos servicios integrales cubriendo las necesidades de
alojamiento, adiestramiento, paseo y peluqueria. Existen aplica-
clones parecidas pero se enfocan en un solo servicio. En Snau los
tenemos todos y asi nuestros clientes no tienen que andar de un
sitio para otro en funcién del servicio que necesiten. Ademas, los
servicios de los “snauers” se prestan a domicilio por lo que los
perros ni siquiera tienen que salir de sus hogares.

¢CGoémo y cuando surgié la idea de SNAU?

Snau surge de la devocion de cuatro amantes incondicionales de
los perros. Nos dimos cuenta de que cada vez mas personas tie-
nen mascotas en casa a pesar de que el trabajo absorbe mas tiem-
po alo largo del dia. En Espafa, una de cada cuatro familias tie-
ne perro, unos cinco millones de perros domésticos en el pais que
necesitan cuidados y, en algunas ocasiones, una compania que
su dueno no le puede dar. A partir de ahi nos pusimos a trabajar
para ofrecer una solucion y poco a poco fuimos formando Snau.

¢Como ha sido el viaje hasta llegar aqui?

iUna montafa rusa! Kliashvulhuasgiosihavbisjklagysgackjlbs-
jlk asdh kjlhabf jastb bsliygunsbffihslgfls adbfjkfsfslu gfjsdbfsa-
dbfua jklhafuh agaygbafaadba — jAsi de cadtico pero igual de
divertido que aporrear el teclado!

PLAN

¢Cual ha sido el mejor momento? y... cel peor?

iEl primer cliente! Esa primera llamada que recibimos por teléfo-
no de un cliente interesado en peluqueria canina fue un subidén
de adrenalina. Activamos las campanas en Adwords y no tardo
mas de Smin en sonar el teléfono.

Aguantar como titanes durante 3 meses con 5000€ en la cuenta
tratando de validar el mercado y el proyecto, el 4 de diciembre de
2016 teniamos 170€ en cuenta y conseguimos cerrar una ronda
de FF&F el 15 de diciembre.

Captasteis 245.000 euros en la ultima ronda de inver-
sion. ;Como llegasteis a estos inversores? ;Os supone
mas presion?

Mucha butsqueda. El trabajo de conseguir financiacién nunca
es facil. Es la lucha incesante del emprendedor de cumplir sus
suenos contra la realidad y los tiempos del mercado. Nos llevo 8
meses cerrar la ronda.

Supongo que como en todas las aventuras empresaria-
les, habréis cometido errores. ;Cuales han sido? ;Qué
os han ensefiado?

Muchos... Emprender tiene esta combinacion de euforia y frus-
tracion, por que no siempre todo sale como uno espera o tienen
previsto. Ha habido errores en todo: marketing, producto, I'T] lo-
gistica...Desde activar campanas de algtin servicio que no estaba
integrado... A lanzar una actualizacién de producto (2 semanas
de desarrollo) y tener que volver atras.

En Snau siempre decimos: de las cosas no hay que preocuparse
sino ocuparse.

EL TRABAJO DE CONSEGUIR FINANCIACION
NUNCA ES FACIL. ES LA LUCHA INCESANTE

~

DEL EMPRENDEDOR DE CUMPLIR SUS SUENOS

CONTRA LA REALIDAD Y LOS TIEMPOS

DEL MERCADO.

¢Qué pide un inversor espaiiol a la hora de apostar por
una startup?

En una etapa inicial, un equipo comprometido al 100% que ten-
ga ganas y ambicion. Te tiene que avalar el mercado, esto quiere
decir que el mercado sea lo suficientemente grande como para
que resulte interesante. Un modelo de negocio sino innovador
testado y que se sepa que funcione. Pero sobretodo, métricas. No
nos olvidemos que los inversores invierten, no por amor al arte,
sino por sacarle una rentabilidad “x” a ese dinero invertido.
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E TIENE QUE AVALAR EL MERCADO, ESTO
QUIERE DECIR QUE EL MERCADO SEA LO

UFICIENTEMENTE GRANDE COMO PARA QUE
RESULTE INTERESANTE. UN MODELO DE NEGOCIO

INO INNOVADOR TESTADO Y QUE SE SEPA QUE

¢Es imprescindible solicitar un NDA cuando se trata de
reunirse con inversores?

Yo creo que ahi depende del emprendedor y de la tecnologia que
haya detras del proyecto. Personalmente no lo consider6 necesa-
rio, lo veo mas como una barrera de entrada hacia un inversor.
Yo nunca lo he pedido y no lo haré. Si fuese con un tercero es

probable que si la informacién que voy a compartir es sensible

pudiese contemplarlo.

¢(Qué perfil tiene el equipo que conforma SNAU? ;Cuan-
tos sois?

Como comentaba anteriormente, para trabajar en Snau el requi-
sito principal es ser un apasionado por el mundo canino y poner
ilusion en el trabajo diario.

EMPRENDEDORES

Pero también pedimos profesionalidad, buena organizacion,
buena presencia y buen trato entre otros requerimientos.

En un primer momento fuimos cuatro amigos los que empeza-
mos con Snau: Manuel Sierra, Kevin Costa, Alejandro Andreu
y yo, Dado Diez. A dia de hoy el equipo lo formamos 8 personas
que son clave para el desarrollo de Snau (Carolina, Ana, Dani y
Jorge). Pero no nos olvidamos de nuestra comunidad que tam-
bién forma parte de Snau.

A DIA DE HOY HAY MAS DE 1.800 PROFESIONALES
DEL SECTOR QUE COLABORAN CON SNAU.

¢Qué tendria que hacer para trabajar en SNAU? ;Qué
perfil deberia tener?

Depende del servicio. No es lo mismo prestar servicios de adies-
tramiento y peluqueria, que requieren de conocimientos y habi-
lidades técnicas especificas que prestar servicios de alojamiento o
paseo. No obstante, tenemos requerimientos que afectan a todos
los que quieren trabajar en Snau, como son una buena presencia
de cara al cliente, buen trato y experiencia, entre otros.
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Una de vuestras sefias de identidad es que cuidais al
maximo el servicio de atencion al cliente ;Qué filosofia
seguis en este aspecto tan importante?

Es vital en el contexto donde nos movemos. El amor que sien-
te un dueno hacia su perro normalmente hace que se preocu-
pe cuando deja a su mascota a cargo de desconocidos por muy
profesionales que sean. Para nosotros es muy importante que el
dueno pueda ponerse en contacto con los profesionales a cargo
de su perro en el momento que sea por lo que nos comprome-
temos a ofrecer un servicio de atencion al cliente exquisito tanto
telefénicamente como a través de la web.

(Qué consejo darias a un emprendedor con una buena
idea, un producto terminado y un buen equipo a su lado?
Que suefie despierto cada dia. La Gnica forma de que algo salga
adelante es visualizarte en el futuro. Sonar y divertirse, empren-
der es una aventura y experiencia tnica hay que disfrutarla.

¢El mejor consejo que te han dado? ;Quién?
Mi padre: “No te preocupes, octipate de las cosas”

¢(Qué importancia tiene el apoyo familiar a la hora de
emprender?

Toda. Ya sabemos que emprender es una aventura de altibajos.
Tener a tu familia cerca que te motiva y te ayuda en tus “dias
negros” es gasolina extra en tu aventura. El apoyo de mis padres
y hermanos ha sido esencial. Desde aqui st se me permite les
quiero decir: jGracias y gracias familia Telerin!

¢Doénde ves a SNAU dentro de dos afios?

Aunque llevamos poco tiempo en el mercado, el crecimiento de
Snau ha sido constante lo que nos ha permitido tener una buena
coyuntura econémica. Como mencionaba anteriormente, hace
poco hemos entrado en Valencia y de aqui a dos anos queremos
estar presentes en muchas otras ciudades espanolas.

¢Un reto profesional que quieras cumplir al liderar
SNAU?

Quiero que Snau sea la ayuda que todo dueno de perro necesita
en los cuidados de su perro. Si Coca-Cola es la felicidad servida
en modo de refresco, quiero que Snau sea sinénimo de felicidad
perruna a través de nuestros cuidadores y profesionales.

PLAN

Personal:

Grupo de mausica favorito — No soy fan de ningain grupo en
especifico pero me gusta la musica indie, rock, y un poquito de
house.

Una cancion — Pues la que estoy escuchando: Je veux - Zaz
Un libro - The hard thing about hard things - Horowitz

App Favorita — Spotify.. la vida sin musica es tristeza absoluta
Ciudad favorita —Para ver.. Roma, para vivir retirado Maui
(una islita en Hawaina)

Citas favoritas.

“Lo importante no es lo que uno sabe, sino que tan rapido apren-
de” (Robert Kiyosaki)

“Los hombres no son presos del destino; solo son prisioneros de
sus propias mentes" (Franklin Delano Roosvelt)

“There is always a move. Play long enough and you might get
lucky. In the technology game, tomorrow looks nothing like to-
day. If you survive long enough to see tomorrow, it may bring
you the answer that seems so impossible today” (Ben Horowitz)

Snaw

Servicios para perros

snau.es
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CON FORMACION,
TRABAJADORES Y EMPRESAS
TIENEN EL PODER DE SUPERACION.

En la Fundacién Estatal para la Formacién en el Empleo trabajamos
para que empresarios y trabajadores mejoren sus competencias
rofesionales y se adapten a los cambios de los sectores productivos. rx
Borque con formacién, tenemos el poder de superacion. Fundacion Estatal

PARA LA FORMACION EN EL EMPLEC
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UNICEF

Médicos sin Fronteras
Cruz Roja

ACNUR

WWF

Save the Children
Amnistia Internacional
Greenpeace

Oxfam International
ADRA

Ayuda en Accién

1 kilo de Ayuda

Pan y Peces
Odontologia Solidaria

Paideia

91 378 95 55
902 30 30 65
902 22 22 92
91 369 06 70
91 3540578
900 37 37 15
91 31012 77
902 100 505
902 330 331
91 571 38 47
900 85 85 88
91 222 40 50
91 441 51 92
91 534 68 29
981 22 39 27

/B
7
7

J (]
/41 1

unicef@unicef.es
oficina@barcelona.msf.org
informa@cruzroja.es
eacnur@eacnur.org

info@wwf.es
online@savethechildren.es
info@es.amnesty.org
info.es@greenpeace.org
information@oxfaminternational.org
adra@adra-es.org
informacion@ayudaenaccion.org
info@ lkilodeayuda.org
info@fundacionpanypeces.org
comunicacion@odsolidaria.org

paideia@paideia.es
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;COMO PUEDE COLABORAR SU EMPRESA?

A traves de la Ley General de derechos de las personas con discapacidad [LGD):

« Contratando a trabajadores con discapacidad intelectual formados en el programa
PROMENTOR de la Fundacion Prodis en la Universidad Autonoma de Madrid.
e Cumpliendo medidas alternativas a la LGD*.

A través de sus planes de RSC/RSE*.

* Financiando Programas de formacion para el empleo de la Fundacion Prodis o contratando productos y
servicios de ta Fundacion CEE Prodis.

Fundacion Prodis

Bulevar Indalecio Prieto 2 & fundacionprodisf@fundacionprodis.org

® www.fundacionprodis.org

: ® www.ceeprodis.org
28032 Madrid

L 913 715351
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El portal de las Pymes, Autonomos y Emprendedores

Herramientas Actualidad
Ayudas Financiacion
Licitaciones Gestion
Buscador de empresas Legal
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Guias Tecnologia
Consejos y mucho mas
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El 78% espanoles cree que en Espaia
no se fomenta el emprendimiento

Redaccion CepymeNews | @CepymeNews

Emprender es una decision valiente que en los altimos anos ha ido ganando cada vez [Ty 2 T\ S Eo Ly B Lo b
mas adeptos dentro del territorio nacional, sobre todo como salida laboral tras la crisis. -
IMPUESTOS A PAGAR COMO EL

El apoyo gubernamental es imprescindible para hacer crecer el nimero de este tipo [ [3:\Ie] =Xy y:\e{ V] Mo N 27.\37.

de iniciativas, pero la percepcién de los espanoles es que en nuestro pais no se apuesta HACER REALIDAD SUS SUENOS

lo suficiente por los nuevos negocios. De hecho, segtin un estudio de Spaces, la nueva
b i o pase PROFESIONALES.

oferta internacional de espacios de trabajo que promueve una comunidad dindmica
para emprendedores y empresas, el 78,1 % de los espafioles cree que en Espafia no se
fomenta el emprendimiento.

Entre las dificultades mas comunes que encuentran los emprendedores espanoles, el
37,8 % seala los altos impuestos a pagar como el principal obstaculo para hacer rea-
lidad sus suefios profesionales, mientras que el 19 % sefiala que la Administracion Pa-
blica no ofrece ayudas suficientes. Ademas, el 15,2 % senala que es muy complicado
conseguir la financiacién necesaria para llevar a cabo su idea de negocio.

El estudio de Spaces, realizado entre una muestra de mas de 1.000 espafioles mayores
de 18 afos, revela que el emprendimiento es una salida que cada vez mas profesionales
se plantean, como demuestra que 4 de cada 5 espanoles haya pensado alguna vez en
crear su propio negocio. A pesar de ello, solo el 11,4 % se ha atrevido a dar el paso,
mientras que el 40,7 % no se ha decidido emprender porque le parece demasiado
complicado.

Crear un negocio propio cuenta con muchas ventajas para los profesionales que el tra-
bajo por cuenta ajena no ofrece. Por ejemplo, para el 42,4 % de los emprendedores,
emprender les permitiria ser los duenos de su destino, al tener la posibilidad de tomar
sus propias decisiones de negocio. El 16 % cree que le daria la oportunidad de dar
rienda suelta a su creatividad, mientras que el 15,7 % cree que gracias a crear su propio
negocio tendria la posibilidad de ganar mas dinero.

“El espiritu emprendedor en Espafia cada vez es mas fuerte, pero serfa necesario un
fuerte empuje por parte de la Administraciéon para llegar al nivel de otros paises como
Estados Unidos o Alemania”, senhala Philippe Jiménez, Country Manager de
Spaces en Espaifia, que afade: “Para facilitar el camino de los nuevos emprende-
dores y apostar por sus ideas, ademas de facilidades econémicas, es necesario que los
emprendedores puedan contar con espacios totalmente equipados y en los que puedan
encontrarse con otros profesionales, para asi contar con una comunidad en la que po-
der aprender a través de compartir ideas y experiencias”.
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Los millennials, lideres en creacion de
pymes en Europa y Estados Unidos

Europa Press | @europapress

Los millennials, jovenes nacidos entre 1980 y 2000, son los lideres en emprendimiento [y N WRI0 SRR RO 0] DRV V0100

tanto en Europa como en Estados Unidos, segun se desprende del IX estudio ADN del
UNIDOS, SE HA SITUADO POR

Emprendedor 2017° que ha realizado Hiscox.
ENCIMA DE LA MEDIA EN EL

Ademas, en el caso de Espafia, los emprendedores estan a la cabeza en innovacion, CRECIMIENTO DE INGRESOS.
ya que el 52% ha afirmado haber desarrollado un producto durante el tltimo afio y

mas del 58% tiene previsto lanzar al mercado nuevos productos o servicios durante los

proximos doce meses.

El estudio también pone de relieve que Espana continta liderando el ranking en crea-
ci6n de empleo, ya que el 19% de los emprendedores ha contratado a nuevos emplea-
dos y el 32% planea contratar a mas en el proximo afio.

Ademas, los ingresos de los emprendedores espafioles también se han comportado de
forma favorable en esta edicién del informe. En concreto, Espafa, junto con Estados
Unidos, se ha situado por encima de la media en el crecimiento de ingresos.

Por otro lado, el 31% de los emprendedores espanoles ha decidido incrementar su parti-
da destinada a la inversién y un 28% tiene previsto incrementar su gasto en inversiones
de cara al proximo afio.

Los emprendedores espanoles también se inclinan por participar en mas de un negocio,
segun el 35% de los casos, cifra que esta por encima de la media del resto de paises que
se engloban en el informe, que se sitta en el 26%.

Ala hora de buscar financiacion alternativa a los bancos, en general, se esta producien-
do un mayor incremento del interés hacia formulas como el crowdsourcing, fondos de
capital riesgo, rehipotecar la vivienda o capturar dinero de familiares o amigos.

No obstante, los espafioles, al igual que los estadounidenses, estan recurriendo a la tar-
jeta de crédito como forma de financiacién. De hecho, un 11% cree que usara este
método en los proximos meses.

El director general de Hiscox en Espana, David Heras, ha afirmado que las empresas
estan “ganando un protagonismo cada vez mayor en el crecimiento de la economia”.
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¢De donde saco ideas para emprender?

Tumaster | @tumaster_com

“Emprendimiento” es la palabra de moda en el mundo de los negocios. Son muchoslos  \NEY I\ o]T] FT 1331375

MPRENDER O TRABAJAR EN

pero buena parte del éxito de un negocio depende de lo acertado de la idea inicial: NA EMPRESA, RECUERDA QUE
después de todo, nadie comprara tu producto si no lo necesita. Por eso, st tu suefio es NA BUENA FORMACION ES UN
ser empresario, es normal que te preguntes dénde puedes encontrar tu idea magistral RIMER PASO ESENCIAL PARA

NCONTRAR EL TRABAJO DE

¢Qué es lo que mas me gusta y se me da mejor? TUS SUENOS. jANIMO!
Montar una empresa casi siempre implica dedicarle una buena parte de tu tiempo du-

que sueflan con montar una empresa y ser su propio jefe. ..

para emprender.

rante los proximos anos. Sila idea no te apasiona o si el sector no se te da especialmente
bien, puede convertirse en una enorme fuente de frustracion y dolores de cabeza. Por
€so, un primer paso importante es plantearte qué te gustaria hacer durante los proxi-
mos anos, cuales son tus capacidades y habilidades destacadas y qué crees que podrias
aportar.

¢Qué problema puedo resolver?

Las empresas mas exitosas son las que se resuelven una necesidad existente de manera
sencilla. Piensa en un problema o una tarea fastidiosa y plantéate como podrias solu-
cionarla de una manera mas facil. Escucha las quejas de las personas de tu alrededor.
Busca en Internet criticas de productos y servicios y pregiintate como mejorar sus as-
pectos negativos.

¢Qué fallos tiene el mercado de mi sector?

Piensa en el sector de mercado correspondiente a tu formacion o en el que te gustaria
trabajar y haz un pequeno estudio. ;Coémo funciona “por dentro”? ;Qué fallos o inefi-
ciencias se podrian resolver? Intenta preguntarle tanto a personas que trabajan en la
industria como a consumidores de esos productos o servicios.

¢Como puedo usar las nuevas tecnologias?

Muchas de las empresas mas exitosas de los tltimos tiempos surgen de darle un nuevo
uso a una tecnologia ya existente. Este mercado es muy dinamico, por lo que aparecen
nuevas oportunidades de manera constante. Si te interesa la industria de la tecnologia,
sigue blogs y sitios de noticias relacionados para estar al tanto de los tltimos lanzamien-
tos y haz “lluvias de ideas” para buscar usos alternativos de las nuevas tecnologias.

¢Co6mo puedo aprovechar las nuevas leyes?

Los cambios de leyes y normativas generan nuevas demandas de mercado y alguien
tiene que ser el primero en responder a ellas. No dejes pasar este tipo de oportunidades
para sacar ideas para emprender.

Un dltimo consejo: si estas empezando tu carrera, plantéate empezar trabajando para
otros antes de emprender. Aunque sea tu plan a largo plazo, trabajar por cuenta ajena
te ayudard a conocer mejor tu sector, adquirir todo tipo de habilidades que te resultaran
utiles mas adelante y empezar a establecer contactos a través del networking;
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6 factores clave para convertirte en un
emprendedor triunfador

Edith Gomez | @edigombem

El clima de negocios de hoy esta en constante cambio, por lo que un emprendedor
puede sentirse facilmente abrumado. Es vital, sin embargo, permanecer centrado en tus
metas, teniendo siempre presente el alcanzar los objetivos para la compafia.

Incluso con un plan de ventas firme bien disehado, todo emprendedor no debe perder
la oportunidad de seguir estas 6 estrategias claves que garantizan el camino hacia el
éxito:

Estudia la competencia
Como emprendedor, necesitas saber quiénes son exactamente tus competidores. Tam-
bién debes comprender el producto rival o servicio que estan ofreciendo.

Este conocimiento te ayudarda a mejorar tu producto o servicio para destacar en el
mercado, incluso utilizando las debilidades de la competencia como un factor a favor
para tu empresa.

Sé prudente y ahorra dinero

Francamente, vive tan barato como sea posible.Los emprendedores deben ser tan con-
servadores con su dinero como les sea posible para poder hacer frente a cualquier mo-
mento de dificultad que se pueda presentar. La reserva de varios meses de gastos ope-
rativos en el banco te ayudara a sobrevivir la mayoria de las circunstancias imprevistas.

Investiga nuevos productos y servicios

Es vital investigar todo lo posible acerca de los productos o servicios emergentes en el
horizonte, especialmente aquellos que podrian mejorar las operaciones dentro de tu
empresa.

Haz la tarea. (Estas provechando toda la tecnologia disponible en la actualidad? ;Hay
una aplicaciéon que podria ayudarte a administrar el tiempo de manera mas eficiente
o un servicio que te permita delegar tareas ordinarias para liberar mas tiempo para
proyectos prioritarios?

Invierte el tiempo necesario en esta busqueda, para asi garantizar el rendimiento de tu
emprendimiento con mayor eficiencia.

No quieras abarcar muchos mercados al principio

Evita expandirte a grandes mercados en las etapas iniciales. Pensamientos como: “si
podemos capturar sélo el 1 por ciento de China” podrian convertirse en un error. La
comercializacién en un mercado nicho y/o especifico puede ser extremadamente ren-

table si tienes estas tres ideas en mente:

Satisfacer las necesidades tinicas del mercado ofreciendo algo nuevo y convincente.
Hablar el idioma del mercado y entender la motivacién e impulsos de los clientes.

PLAN

El lenguaje que maneje la empresa debe
estar en sincronia con el nicho del merca-
do al cudl se esta dirigiendo, esto va desde
los aspectos menores de una campana de
marketing hasta el lema de la empresa.

Escucha la respuesta de los clientes
y ten la capacidad de adaptarte

Es muy comun entre los vendedores el co-
nocido adagio “siempre se esta cerrando”,
al que se refiere el acronimo ABC (Always
Be Closing).

Mientras tanto, para los emprendedoresel
lema tiene un ligero cambio: Siempre se
esta adaptando, o ABA (Always Be Adap-

tng).

Los empresarios pueden desarrollar su
negocio solo cuando estan prestos a escu-
char los comentarios provenientes de sus
clientes. A gran escala, puede no significar
mucho si solo a un cliente no le gusta el
producto, pero si esta opinion se replica
en muchos de ellos y estan solicitando otra
caracteristica, tienes que estar listo para
escuchar y adaptarte.

Ya sea que se aplique adaptando el plan
de marketing, simplificando un producto
o respondiendo a las nuevas tendencias,
presta atencioén a los comentarios de los
clientes. Sé todo oidos.

Responde a los cambios

En el mundo de los negocios el cambio
es inevitable y aquellos capaces de
responder son flexibles y versatiles.

Un emprendedor debe estar preparado
para aceptar los cambios y, en
consecuencia, adaptar las operaciones
comerciales. Dar muestras de flexibilidad.
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5 errores a evitar al emprender tu
pequena empresa
@StarOfService | @StarOfService

La puesta en marcha de una empresa puede convertirse en una ardua tarea, sobre todo
en el caso de enfrentarla sin experiencia empresarial. Sin embargo, a veces se corre con
la ventaja de poder aprender de los errores de aquellos que han recorrido el camino
antes que uno.

Te mostramos cinco desaciertos que los creadores de pequefias empresas quisieran ha-
ber evitado en sus comienzos:

No medir correctamente la demanda del producto o servicio que se ofrece
Muchos pequefios negocios fracasan porque el emprendedor sobreestima la demanda.
Antes de lanzar tu empresa, averigua qué tan solicitado esta tu producto o servicio
dentro del mercado: ¢Es un producto o servicio que el pablico necesita o desea? ;Tiene
potencial de permanencia en el tiempo? ¢Se ajusta a las tendencias actuales? ;Qué tan
cubierta esta la demanda por la competencia?

No dudes en utilizar diversas herramientas para este fin: si vendes un servicio, por ejem-
plo, puedes usar plataformas online como StarOfService para analizar la demanda
del mismo en un area en particular y poder ademas medir la competencia con la que
has de enfrentarte en el mercado.

No calcular los costes

Aligual que cualquier otro proyecto de gran envergadura, el lanzamiento exitoso de un
negocio requiere de un minucioso analisis contable. Antes de emprender, asegurate de
tener un presupuesto detallado que incluya no sélo los gastos de puesta en marcha sino
ademas suficientes fondos como para mantener la empresa durante el tiempo que le
lleve comenzar a generar suficientes ingresos como para ser autosuficiente.

En este aspecto, es mejor sobreestimar los costos que proyectar un escenario excesiva-
mente optimista.

Entrar en el mercado sin tener una clara ventaja competitiva

A menos que emprendas con una idea innovadora y totalmente original, es dificil ingre-
sar en un mercado ya existente sin una ventaja competitiva destacable y bien definida.
Para esto, has de considerar diversos factores como el precio, el estilo, la decoracién,
la velocidad del servicio, la publicidad, la comunicacién con tu publico, etc., y definir
como se puede diferenciar tu negocio de la competencia.

No planificar la rentabilidad

Una de los primeros pasos a seguir a la hora de emprender es formular un plan de
negocio y disenar un modelo de la estrategia a seguir: (Cudl sera el margen bruto sobre
las ventas? ¢Y el margen neto? ;Qué nimero de ventas son necesarias para cubrir los
gastos minimos semanales o mensuales? ;Qué es lo que puede suceder en el peor de los
casos, y como enfrentarlo?

cepYMENe/s i

Establecer indicadores de rendimiento
(lamados también KPI: Key Performance
Indicator) te ayudara a medir el progreso
-0 involucién- de tu empresa.

No delegar

Existen muchas funciones criticas implica-
das en la gestion de una empresa exitosa,
y una sola persona no puede cubrir todos
los aspectos. Es importante identificar
cada funcion critica y delegar cada tarea a
una persona idonea para hacer el trabajo.

Conseguir la gente adecuada para tu
equipo y asegurarte de que cada uno este
en la posicion correcta te facilitara el ca-
mino al éxito
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Principales dificultades a la hora de
emprender en Espaia

Redaccién CepymeNews | @CepymeNews

Emprender es una aventura en la que muchos profesionales se embarcan cada afio
en Espana, pero no todos consiguen hacer que su empresa sea exitosa. (Cudales son
las principales limitaciones a las que se enfrentan los emprendedores de hoy en dia en
Espana?

Segtn un estudio de Spaces para el 37,8% de los espanoles la principal dificultad a la
hora de emprender son los impuestos tan elevados que existen en el pais, seguido de las
pocas ayudas que reciben por parte de la Administracién Pablica (19%) y de la dificul-
tad para conseguir financiacién (15,2%).

Espana valora muy positivamente el emprendimiento, pues mas de la mitad de los es-
panioles (54%) cree que los trabajadores mas felices y satisfechos son los que han creado
su propio negocio, mientras que el 26% de los encuestados considera que los mas felices
son los que trabajan por cuenta ajena en puestos intermedios, y solo el 20% senala a los
grandes directivos como el colectivo mas satisfecho o feliz.

El estudio de Spaces, realizado entre una muestra de mas de 1.000 espafioles mayores
de 18 afos, también revela que las claves para ser un emprendedor de éxito estan en
tener una buena idea y solvencia econémica para llevarla a cabo. Y aunque algunos
profesionales en Espana tienen buenas ideas, no todos consiguen materializarlas en un
negocio por falta de dinero.

Por tanto, la capacidad econémica es un elemento fundamental para conseguir hacer
funcionar un negocio. Por esta razon,si los espanoles tuvieran la oportunidad de hablar
con los politicos espanoles de mejoras laborales, el 42,6% pediria mayores ayudas al
emprendimiento y un 20% solicitaria subidas del salario minimo interprofesional.

Segun Philippe Jiménez, Country Manager de Spaces en Espafa: “Muchos empren-
dedores comienzan su negocio con una gran idea, pero con un presupuesto econéomico
bajo. Los espacios de trabajo colaborativo son una forma de trabajo que combina co-
modidad, flexibilidad e innovacién, en el que los profesionales pueden crear un negocio
exitoso sin necesidad de tener que mantener un puesto fijo de oficina convencional
mensualmente”.

160 [WX]


https://twitter.com/CepymeNews
https://www.spacesworks.com/es/

#FranquiciasConAlma
franchseeker.com

Si buscas una franquicia,

con franchseeker aplicaras

una perspectiva diferente,

la Unica valida, la que considera
tu capacidad, pasion y talento.

Si tienes un negocio, uno que
puede y debe crecer, y quieres
utilizar el modelo de franquicia
te aportamos una vision de 360°.

franchseeker:
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PALABRA DE KAWASAKI

Guy Kawasaki
Honolulu, EEUU, 1954

Silicon-Valley based author, speaker, entrepreneur, and evangelist

«Ponte el listén bien alto y lucha por algo grande. Si vas a cambiar
el mundo, no puedes hacerlo con productos y servicios aburridos
o insignificantes».

«La paciencia es el arte de ocultar tu impaciencia».

«Las grandes empresas comienzan porque los fundadores quie-
ren cambiar el mundo, no ganar dinero facil».

«El emprendimiento no es para todos».

«Un fracaso Ambicioso, un magnifico fracaso, es una cosa muy

buenax.

«CREA ALGO, VENDELO, HAZLO MEJOR, VENDE
UN POCO MAS Y LUEGO CREA ALGO QUE DEJE
OBSOLETO A LO QUE SOLIAS HACER».

«Una empresa de 50 afios de edad, puede innovar al igual
que dos chicos en un garaje».

«Olvidate del “pienso, luego existo”: los emprendedores solo exis-
ten si se venden».

«Las organizaciones son exitosas por la buena implementacion,
no por un buen plan de negocios».

«Tus clientes mas descontentos son tu mayor fuente de aprendizaje».

«Las expectativas son una forma de verdad de primera clase: si la
gente lo cree, es verdad».

«EL PRIMER PASO DE TODO EMPRENDEDOR DEBE
SER CONSTRUIR UN PROTOTIPO DEL PRODUCTO
0 DEL SERVICIO QUE TIENE EN MENTE».

«Deberias vender siempre, no perder el tiempo elaborando estra-
tegias para vender».

«La forma de proceder mas sensata es apostar por un prototi-
po, lanzarlo de inmediato al mercado y perfeccionarlo rapida-
mente. Si esperas a que se den las circunstancias ideales y a dis-
poner de toda la informacién necesaria (lo cual es imposible) el
mercado se te va a adelantar».

«El posicionamiento de producto o servicio es mas potente cuan-
do es personal porque los clientes potenciales no necesitan dar
el paso de pensar como puede satisfacer sus necesidades».

«No importa lo que vendas o a quién se lo vendas: usa pala-
bras sencillas para describir lo que haces».

«S1 quieres sacar adelante tu organizacion, es mejor que estés falto de
personal a proposito. Puede que dejes algunas ventas sobre lamesa y
puede que no alcances velocidad de despegue tan pronto como qui-
sieras. Pero no dudes que eso es siempre mejor que despedir gente o
quedarte sin dinero».

«SI1 tienes éxito construyendo un negocio pueden pasarte dos co-
sas: que los inversores hagan cola para invertir su dinero en ti
o que no necesites su dinero. Ambos son problemas que no te
Importard tener».

SUPERA A TODOS ES EL TIRON DE VENTAS».

«El arte del branding requiere crear un producto o servicio que
a la gente le entusiasme y conseguir que ese entusiasmo se conta-
gie, hacer que resulte facil de usar, pedir ayuda para difundir sus
bondades y construir una comunidad a su alrededor».
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P-COMMERCE

BIENVENIDO
A LA REVOLUCION
DEL E-COMMERCE

COMPRA ESTOS LIBROS DIRECTAMENTE
UTILIZANDO LA APP VISIOON
PARA ANDROID & 10S

G iuy Kawasaki

r»‘rﬁ"’f
El arte de
cautivar

El arte de emprezar El arte de cautivar

Guy Kawasaki Guy Kawasaki
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PL MANUAL DU LAS

El manual de las StartUps

David Kidder

El ADN del innovador
Jeff H. Dyer

De CERO a UNO
Peter Thiel
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Los zapatos italianos de Masaltos.com aumentan la
altura del hombre 7 ¢cm gracias a una cufia anatémica
ubicada en el interior del zapato. Esto es inapreciable
exteriormente gracias a su delicado y perfecto
acabado.

Con mas de 20 afios en el mercado del calzado italiano
y mds de 65.000 clientes que avalan nuestro buen
hacer, la firma sevillana Masaltos.com permite que el
hombre se sienta mas relajado usando estos zapatos.

Masaltos.com dispone de un amplio catalogo que
podra adquirir en diferentes estilos a través de nuestra
web o solicitdndolo por teléfono en el 954564292. En
nuestra tienda fisica, ubicada en Sevilla, en la calle
Feria 4 y 6, un equipo de profesionales expertos en
imagen y disefio le ayudaran a encontrar el zapato
ideal. Garantizamos un envio discreto y entregamos
de forma internacional, en la peninsula ibérica en
24-48 horas con posibilidad de devolucion o cambio.

' DESCUENTO VALIDO 2017: CEPYM

www.masaltos.com Tel: (+0034) 954 564 292
C/ Feria 4 y 6 41003. Sevilla. Espafia.
info@masaltos.com
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PREMIOS CEPYME 2017 .

PREMIOS

CEPYME

La ceremonia de entrega de los IV Premios CEPYME estuvo
presidida por el presidente del Gobierno, Mariano Rajoy:.

“NECESITAMOS CADA VEZ MAS PYMES,
CADA VEZ EMPRESAS MAS GRANDES Y MAS

INTERNACIONALIZADAS”. MARIANO RAJOY|

Magapor, empresa que desarrolla, produce y comercializa equi-
pos, tecnologia y materiales para la reproduccién artificial porci-
na, ubicada en Zaragoza, obtuvo el premio Pyme del Afio en la
IV edicion de los Premios CEPYME, celebrada en el Museo de
Arte Reina Sofia.

La ceremonia de entrega de los IV Premios CEPYME estuvo
presidida por el presidente del Gobierno, Mariano Rajoy, quien,
tras dar la enhorabuena a todos los premiados, destacé la labor
desarrollada por lo pequefios y medianos empresarios y los auto-
nomos y su contribucién a la recuperacién de Espafia. “La his-
toria econdmica reciente de Espafa es un éxito que no debemos
olvidar”, dijo, destacando que todo ello seria imposible sin las
pymes y los auténomos. “Necesitamos cada vez mas pymes, cada
vez empresas mas grandes y mas internacionalizadas”, senal6 el
presidente del Gobierno.

El resto de los galardonados en esta ediciéon en cada una de las

categorias han sido:

2017

Pyme Innovacién Tecnologica: Wireless DNA. Empresa
mallorquina que desarrolla un producto especializado en la mo-
nitorizacién, optimizacién y operaciéon automaticas de redes de
telefonia moévil. Ofrece también servicios de ingenieria comple-
mentarios de diseno, optimizacion y project management.

Pyme Desarrollo Internacional: Aceitunas Torrent. Em-
presa cordobesa especializada en el aderezo, envasado y comer-
cializacién de aceitunas de mesa. Fundada en 1898, inici6 a prin-
cipios del siglo XX la actividad exportadora de estos productos
a Sudamérica. Actualmente vende en mas de 70 paises de todo
el mundo.

Pyme Creacion de Empleo: Asti Technologies. Empresa
ubicada en Burgos, especializada en la robotica movil, procesos
de automatizacion y conectividad industrial. Ha creado 41 nue-
vos puestos de trabajo en 2016, lo que supone un incremento
del 57%.

Pyme Proyecto emprendedor: Wegow. Empresa bilbaina
creada en 2013. Es un plataforma para los amantes de la musica
en directo, especializada en conciertos y festivales de musica de
todos los géneros, con presencia en mas de 17 paises. En noviem-
bre de 2016 adquirié Nvivo y desde entonces se ha posicionado
como una completa herramienta que ha revolucionado la indus-
tria de la musica en directo.
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Pyme por la inclusion laboral de las personas con dis-
capacidad: Specialisterne, S.L. Empresa barcelonesa, ofre-
ce una amplia gama de servicios de consultoria centrados en
las pruebas de sistemas informaticos y el tratamiento de datos y
documentos. Integra laboralmente personas con Trastornos del
Espectro del Autismo (TEA) y sindrome de Asperger, convirtien-
do estos trastornos en una ventaja para el desarrollo de sus tareas
como consultores en las pruebas de software y tratamiento de
datos y documentos.

Pyme por la Igualdad: Taisi. Empresa ubicada en Calatayud
(Zaragoza), dedicada a la fabricacién de frutas confitadas, en al-
mibar y mermeladas, que comercializa en mercados nacionales
e internacionales. Desarrolla iniciativas en materia de igualdad
para contribuir al arraigo firme en la empresa de la cultura de
0//()

igualdad entre hombres y mujeres. Un 55% de los puestos de

direccién de la empresa estan ocupados por mujeres.

me Transformacion Digital: Herrero Brigantina de
P T f Digital: H Brigantina d
Economia. Ubicada en Ponferrada (Leén), es una entidad ase-
guradora especializada en el analisis de los riesgos tanto perso-
nales como patrimoniales que pueden afectar a particulares y
empresas. Su apuesta por la digitalizacién de los procesos pro-
ductivos ha servido como motor de cambio a la estructura em-
presarial, incentivando la fuerte expansion territorial de la com-
pania.

Pyme Eficiencia Energética y Sostenibilidad: Isma 2000.
Empresa mallorquina que abarca el ciclo completo de elabora-
cion de papel, desde la captacion y tratamiento de la materia
prima (reciclado), produccién de bobinas de papel (eco tissue) y
la elaboracion de distintos productos.

Pyme con mejores practicas de pago: Troqueles San-
chez e Hijos. Empresa sevillana especializada en maquinaria
y suministros para la manipulacion de papel y carton, con una

trayectoria de 30 afios, en los que se han mantenido unas correc-
tas practicas de pago.

Auténomo del afio: José Luis Saenz, Pepe Chuleton. Se-
leccionador y madurador de carnes selectas de calidad, desarro-
lla su actividad en Calahorra (La Rioja), donde desarrolla mas de
50 tipos de hamburguesas gourmet. E 90 por ciento de las ventas
son online, a paises de todo el mundo.

Ademas de estos galardones, se hizo en esta edicion un recono-
cimiento especial y homenaje a los empresarios victimas del te-
rrorismo, representados por el presidente de Confebask, Roberto
Larranaga.

Larranaga senal6 que “la sociedad sabe que hemos demostrado
siempre nuestro compromiso, creando riqueza y empleo ain a
pesar de que la amenaza, el secuestro, la extorsion y el asesinato
planeaban sobre sus vidas y las de sus familias”

El presidente de CEPYME, Antonio Garamendi recordd que
este afio se cumple el 40 aniversario de la confederacion, y des-
taco que CEPYME va a seguir trabajando, desde la lealtad y el
apoyo a la Ley y a las instituciones, por la igualdad de oportuni-
dades y el progreso, generando riqueza y empleo. En este senti-
do, puso en valor el didlogo social y el papel de los empresarios
y los trabajadores, que han contribuido al progreso econémico y
social de nuestro pais.

La edicién de este ano contd con el patrocinio de Banco San-
tander y la colaboracion de Inserta-Fundacion Once; Facebook,
Randstad; Vodafone; UPS; Endea; Visa; Peugeot, Informa, Sam-
sung, Iberia-On Business, WoltersKluber y Vocento, asi como del
Grupo TPI 'y Cuerpo8 en la organizacion.

Fotos: Alfonso Esteban
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El ministro de Economia, Industria y Competitividad, Luis de
Guindos, clausur6 la presentacién del proyecto CEPYMES00,
liderado por CEPYME, con el patrocinio de BME, Bankinter e

Informa, en un acto celebrado en la sede de la Confederacion.

En su intervencion, el ministro se refirié al necesario redimensio-
namiento del tejido empresarial espanol, destacando que el cre-
cimiento del tamano empresarial es importante para impulsar el
crecimiento econémico, y, en este sentido, aplaudio la iniciativa
CEPYMES00, por su contribucién a este objetivo.

CEPYMES00 es una iniciativa de CEPYME, con la que se ha

querido identificar, seleccionar y promocionar a un conjunto de

500 empresas que lideran el crecimiento empresarial, tanto por
sus resultados como por su capacidad para generar valor afadi-
do, empleo, innovacién y proyeccién internacional.

Las empresas seleccionadas conforman un conjunto selecto de 500
empresas medianas, para cuya seleccion se han evaluado una serie
de indicadores que miden el crecimiento, la solvencia y el potencial
de innovacién y de proyeccién internacional de la compania.

PRESENTACION CEPYMES500

El objetivo principal de este proyecto es otorgar a las empre-
sas seleccionadas el reconocimiento y la proyecciéon nacional e
internacional que merecen, al tiempo que se les ofrece apoyo
en areas como la promocién; el networking; la innovacion; la
internacionalizacion o la provisién de soluciones personalizadas
y exclusivas en materia de financiacion, digitalizacion, etc. Para
ello, las empresas CEPYMES00 tendran a su disposicion una
innovadora plataforma digital que prestara servicios de alto va-
lor anadido y proporcionara una mayor visibilidad, lo que im-
pulsara su crecimiento y facilitara su adaptacion eficiente a las
exigencias de los mercados.

De esta manera, CEPYME quiere contribuir a impulsar el cre-
cimiento empresarial y el redimensionamiento del tejido empre-
sarial espafiol, integrado en su 99% por pequefias y medianas
empresas.

En el acto de presentacion, el presidente de CEPYME, Anto-
nio Garamendi, sefial6 que “no es casualidad que los paises mas
prosperos y con mayor grado de bienestar social sean aquellos
que mas favorecen la actividad empresarial, y los mas capaces de
remover los obstaculos que entorpecen su labor”.
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“Las empresas -anadi6- necesitan un entorno favorable, un clima
social y econdémico que permita que las iniciativas de los empre-
sarios surjan y puedan desarrollarse, para seguir contribuyendo al
bienestar social. Y desde CEPYMES500 nos proponemos también
contribuir a crear ese entorno que favorece el crecimiento empre-
sarial, ofreciendo herramientas y recursos que permitan a las em-
presas innovar, mejorar su productividad, aumentar su eficiencia
y hacer crecer sus resultados”.

Por su parte, el presidente de Bolsas y Mercados Espafioles
(BME), Antonio J. Zoido, senialé que “Si queremos empresas mas
grandes hay que diversificar y mejorar sus fuentes de financia-
cion, hay que ofrecerles mas combustible para su crecimiento.
Los mercados que gestiona BME permiten emitir empréstitos y
ampliar capital a empresas de todos los tamafios, pero en los ul-
timos anos -anadio-, nos hemos centrado en mercados a medida
para las empresas mas pequenas, con costes y exigencias adapta-
dos a un tipo de inversor mas especializado en valores pequenos,
como es el caso del MARF y del MAB”.

Para Eduardo Ozaita Vega, director del Area de Empresas de
Bankinter, las variables por las que deberian apostar las compa-
nfas “que quieran ser exitosas en los tiempos competitivos por los
que pasamos son la internacionalizacién y la innovacién”. Sobre
ambas se asienta la propuesta de valor de Bankinter, la tnica en-
tidad financiera —anadié- “que ha incrementado su balance de
crédito a empresas desde los afios 2010 a 2016 de manera cons-
tante y consistente”.
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BOLSAS Y MERCADOS ESPANOLES \
Por su parte, Juan Maria Sainz, consejero delegado de Informa
D&B senalé que: “Una de las principales claves del proyecto
CEPYME 500 esta en la correcta selecciéon de las empresas que
lo conforman. Que CEPYME haya pensado en Informa D&B
como fuente de informacién es algo que nos enorgullece y nos

hemos esforzado para identificar a las 500 mejores empresas de
acuerdo con los criterios establecidos”.

En el acto de presentacion intervinieron también los representan-
tes de tres de las empresas que forman parte de CEPYMES500:
MrWonderful; PostquamCosmetics y EuropairBroker.

Mas informacién y relacion de las empresas seleccionadas en:
www.cepymed00.com

Accede a la publicacién online: www.epyme500.com

Descargar APP CEPYMES50010S
Descargar APP CEPYMES500 Android

Fotos: Alfonso Esteban
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https://www.cepyme500.com
https://www.cepyme500.com/publicacion
https://itunes.apple.com/us/app/cepyme500/id1287982261?l=es&ls=1&mt=8
https://play.google.com/store/apps/details?id=com.cepyme500.appmobile&hl=es&source=androidapkdescargar.com
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PLAN | PLAYLIST |

PLAN

#escuchoPLAN

THE BEACH BOYS

SURFIN' SAFARI BARBARA ANN

1962 1965

SURFER GIRL WOULDN'T IT BE NICE
1963 1966

SURFIN' US GOOD VIBRATIONS
1964 1966

FUN FUN FUN THAT'S NOT ME

1964 1966

IGET AROUND GOD ONLY KNOWS
1964 1966

DON'T WORRY BABY IKNOW THERE'S A ANSWER
1964 1966

WENDY HERE TODAY

1964 1966

DO YOU WANNA DANCE? I CAN HEAR MUSIC
1965 1969

HELP ME RHONDA KOKOMO

1965 1988

CALIFORNIA GIRLS STILL CRUISIN'

1965 1988
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I:aboratorio de creatividad e innovacion: _
Imaginamos, creamos y, a veces, hacemos magia

Proporcionamos servicios unicos... soluciones llave en mano sofisticadas
y experiencias memorables a "clientes que no se satisfacen nunca”.
Soluciones, oportunidades, experiencias y suenos.

upthemedia.com
info@upthemedia.com
+34 91 423 09 98
+34 681 60 53 40



Empieza a vender, o sigue vendiendo
mucho mas con Comandia, la solucidn
eCommerce de Correos.

Configura tu App
y afiade la imagen
de tu marca.

Publica tus
productos en los mejores
marketplaces y gestiona
tus pedidos con un clic.

1

Crea tu tienda

online sin necesidad

de ser un experto.

5

Integra la paqueteria

de Correos con grandes

descuentos.

Registrate y pruébalo gratis en comandia.com

Correos



