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		Prólogo ¡… de Carlos Barrabés!
 
	 	 	María y Fernando son dos amigos imaginarios. Fernando es una persona terriblemente interesante. Además de ser un enamorado de la música y el cine, tiene verdadero entusiasmo por su profesión: es Ingeniero de Telecomunicaciones desde hace dos años. Por otro lado, María siente pasión por el arte y el diseño contemporáneo. Al igual que Fernando, finalizó ingeniería hace dos años. Durante el tiempo que pasaron en la universidad entablaron una buena amistad, y fruto de ésta, tomaron la decisión de emprender un proyecto conjunto en el futuro. 

			De las múltiples ideas que brotaron, una fue la que destacó sobre el resto: entendían que Internet era el futuro y que su proyecto se desarrollaría en ese entorno. Un día cualquiera, nació la idea. Desarrollaron un proyecto por el cual, a través de un sencillo dispositivo, eran capaces de captar las microondas electromagnéticas del sistema del neocortex de las personas y, mediante un proceso automático, extraer opiniones, sensaciones e ideas ante estímulos de una plataforma online. Ese innovador proyecto se llamó Pensamiento Online. 

			Fernando se encargó de realizar el desarrollo de producto y María fue la responsable de darle visibilidad a través de la red. Se trataba de un cambio disruptivo a la hora de plantear proyectos en Internet. Se pasaba a contar al mundo cómo una persona se estaba encontrando en cada momento, sin tener que hacer ningún ejercicio para transmitirlo. Se estaba generando un enorme repositorio de datos físicos y cuantitativos que hacían referencia a los millones de pensamientos de los usuarios de Pensamiento Online. 

			Esta empresa comenzó a ser muy popular a nivel nacional, creciendo a un ritmo rápido, lo que supuso la necesidad de aumentar las máquinas y ancho de banda que soportaban el proyecto. Para ello, necesitaban una inversión, y consiguieron convencer a sus familiares y amigos para que aportaran capital al proyecto. Así sucedió, y Pensamiento Online siguió creciendo en número de pensadores.

			Al mismo tiempo, unos jóvenes de San Francisco habían desarrollado un proyecto llamado Squeezer. Era muy similar a Pensamiento Online, diferenciándose en dos aspectos: era en inglés, y procuraba la segmentación y enlace de pensamientos entre usuarios para poderlos conectar, posibilitando así el crecimiento de los pensamientos globales como unitarios.

			Al poco tiempo de hacerse público este proyecto, cientos de miles de ciudadanos estadounidenses estaban conectados a Squeezer. Los jóvenes de San Francisco tenían en mente que el proyecto no parase de crecer, y de ahí que fuera presentado a una primera ronda de inversión de Seed Capital. El proyecto obtuvo esa inversión y, al poco tiempo, comenzó a aparecer en diferentes plataformas web relevantes como TechCrunch. 

			Gracias a la notoriedad que estaba obteniendo, el proyecto fue participado en una segunda ronda de inversión. Squeezer comenzó a ser una web referente en Estados Unidos. Sus emprendedores fueron llamados por la Universidad de Stanford para dar una charla y presentar Squeezer. Estos jóvenes de San Francisco habían creado algo especial, que rápidamente empezó a tener repercusión a nivel mundial. Squezeer llegó a España, donde los usuarios comenzaron a squeezear antes que a aportar sus pensamientos a Pensamiento Online. Seguidamente, Pensamiento Online comenzó a caer en el olvido. 

			Este caso ficticio es un mero ejemplo de algo que fácilmente podría sucederle a un proyecto emprendedor español en Internet. ¿Y por qué se dan estas circunstancias? Entre otras cosas, por dos factores: la incorporación de innovación y enfoque creativo, y del entorno y contexto en el que los proyectos se desarrollan. 

			La importancia de un proyecto en Internet que nace de la mente de un emprendedor radica, en muy buena medida, en la incorporación al mismo de la i minúscula de innovación. Aunque pueda sonar raro, para que un proyecto sea innovador debe ser un poco insensato, debe olvidar las reglas y tener en cuenta que el hecho de jugarse el tipo no garantiza el éxito, pero que, quien no se lo juega, con frecuencia tampoco lo obtendrá. La innovación dentro de un proyecto debe crear un valor nuevo —no necesariamente cosas nuevas— sustancial para los potenciales usuarios y el propio emprendedor. Aportar innovación a un proyecto no debe ser el resultado de la inercia, ni focalizado desde el punto de vista de la oferta.

			En cualquier caso, el emprendedor debe analizar si la innovación y la creatividad son posibles en el ámbito de su cadena de valor, en relación con la cadena de valor de su competencia, del sector en su conjunto y de las demandas del mercado. Puesto que para poder aprovechar al máximo el potencial de una innovación, la empresa necesitará ciertas capacidades o competencias en relación con sus recursos, procesos y valores. Tanto Pensamiento Online como Squeezer contemplaron estos aspectos. Entonces, ¿cuál pudo ser la causa del éxito conseguido por los jóvenes de San Francisco?

			Además de la importancia de la innovación dentro de un proyecto emprendedor en Internet, existe otro aspecto de vital importancia que se da en el caso ficticio planteado anteriormente. Algo que escapa de las manos del emprendedor: el entorno y contexto en el que nace el proyecto. 

			Para entender el contexto español, el contexto en el que nace Pensamiento Online, por ejemplo, es necesario partir de la base de que venimos de una tradición autárquica. En España, a la hora de lanzar un proyecto en la red, no es habitual pensar que tenemos que desarrollar un gran negocio. Es más común considerar que lo que hay que llevar a cabo es simplemente un negocio. Hay una propensión a no contemplar el concepto global del mundo o la ambición global. Y esto es algo que, hoy en día, atrae a un inversor, no sólo español, sino de cualquier lugar del planeta.

			Los proyectos que se crean en España deben aportar su grado de innovación y creatividad. Asimismo, precisan que el entorno les procure un contexto que les facilite, por un lado, el crecimiento y, por otro, un label de calidad, una plataforma que sirva como altavoz para todo el mundo. O lo que es lo mismo, una estructura de validación nacional que garantice que un producto es bueno, como lo que sucede con la Universidad de Stanford en Estados Unidos. 

			Hacer algo disruptivo en Internet es complicado, ya que la base de Internet es la que es, y es difícil que un proyecto sorprenda. Por eso son tan importantes las metodologías y estructuras contextuales que se puedan crear para que un proyecto triunfe. 

			Se trata de obtener el éxito desde un punto de vista económico y cultural. La importancia de creación de industria local/nacional implica la generación de oportunidades. Los nuevos proyectos que surgen crecen y caen seguidamente, porque en rara ocasión se les da credibilidad a través de un label de calidad. Si el proyecto de Pensamiento Online hubiera entrado en contacto con un inversor de San Francisco, y éste hubiera querido invertir en él, una de las primeras cosas que hubiera preguntado a los jóvenes emprendedores españoles hubiera sido: ¿Cuándo os venís para San Francisco? Y es que el proyecto será bueno si eres de San Francisco. Porque si eres de San Francisco, eres más que si eres de la provincia de Huesca. Y la pregunta es, ¿por qué? 

			En España se necesitan una serie de palancas para entender los proyectos tecnológicos en toda su profundidad. Es necesario que tanto emprendedores como inversores que lancen un proyecto en Internet entiendan el mundo como un único mercado. Un mercado que da la posibilidad de llegar a grupos que son focos de networking internacional, que aportan contactos y talento, y sobre todo, y como valor supremo, que favorecen el conocimiento real de qué está pasando en el entorno. En España se puede alcanzar dinero. En San Francisco se accede a dinero y a conocimiento. Es decir, a dinero inteligente que aporta know how y capacidad de expansión a través de su red de contactos.

			Pensamiento Online posiblemente hubiera sido un éxito si, además de su innovadora y creativa idea, hubiera tenido ambición global y hubiera nacido en un contexto con label de calidad. Nos urge la necesidad de tener conceptos potentes como marca país España. Es preciso entender que la marca país no es un instrumento de promoción de la gente, sino una herramienta de difusión de las empresas y los emprendedores, que son los que generan las marcas. 

			Se necesitan emprendedores fuera de las empresas, y también fuera de nuestras fronteras, que trasladen la marca país como una marca de calidad en los entornos empresariales. Un proyecto empresarial nuevo debe tener la misión de cambiar el mundo. Capacidad y ambición del emprendedor. Vencer miedos y tener una visión sobre su vida.

			El libro que tienes en tus manos es una muy buena aportación al desarrollo exitoso de proyectos empresariales innovadores. Repasa concienzudamente aspectos que un emprendedor debe tener en cuenta para abordar su proyecto y, sobre todo, para presentarlo a cualquier inversor.

			Su autor, Eduardo Remolins, tiene una amplia experiencia en Argentina y en los Estados Unidos, la meca del Venture Capitalism, y ha sintetizado perfectamente el proceso de presentación de un proyecto empresarial, que está en sus fases iniciales, a inversores potencialmente interesados en invertir en él. En este libro encontrarás los elementos clave para llevar adelante tu sueño empresarial. 

			Carlos Barrabés Presidente de Barrabes.com

  		
		Introducción

    			
Una presentación exitosa

					Un emprendedor está haciendo una presentación de negocios a un empresario en una oficina. Habla sentado, mesa de reuniones de por medio.

					Está tranquilo, se expresa con elocuencia y ordenadamente. Sabe exactamente qué es lo que tiene que decir. No usa PowerPoint, no tiene ordenador ni complejas tablas financieras. Su arma de persuasión es otra. Mucho más sutil, y más efectiva.

					El empresario al comienzo hace pocas preguntas. Pronto, poco a poco, comienza a demostrar interés. Una hora después había decidido invertir. El joven recibiría en los próximos meses 160.000€.

					La verdad es que el emprendedor solicitaba mucho menos dinero (menos de 30.000€). Pero las cosas se dieron muy fácil y muy rápido y en esa misma reunión el empresario se entusiasmó tanto que ya había tomado la decisión de invertir. 

					¿Existió esa reunión? Claro que sí. Todo es verídico. ¿Cómo lo sé? Porque estuve en ella. De hecho, yo la organicé.

					La reunión era parte de un trabajo de apoyo a jóvenes emprendedores patrocinado por una ONG americana que dirigía hace unos años. El apoyo incluía conectar a jóvenes emprendedores con posibles inversores y ayudarlos a presentar sus negocios de una forma clara y persuasiva. Y, a juzgar por el curso de los acontecimientos, esa vez tuvimos éxito. 

					Si eres como yo, seguramente te habrá picado un poco la curiosidad y querrás saber por qué la presentación fue tan efectiva. En ese caso, voy a darte la respuesta. Y es bastante interesante.

					Aunque esa fue una presentación breve y con relativamente pocos números, fue increíblemente efectiva porque tuvo una cualidad especial: al prepararla usamos un método que ahora denomino el monólogo silencioso.

					No es nada complicado ni sofisticado. De hecho, aunque es el eje de este libro, es algo tan sencillo que puedo explicártelo en pocas palabras:

					
						El método del monólogo silencioso consiste en organizar una presentación de negocios de manera que cada punto o diapositiva sea la respuesta a la pregunta que se está planteando en ese momento específico el inversor

					

					Eso es todo. Simple, ¿no?

					La verdad es que cuando un empresario o posible inversor asiste a una presentación, aunque escuche atentamente, está mentalmente haciéndose una serie de preguntas sobre tu empresa. Aunque no las diga en voz alta. Y, lo creas o no, muchas veces no lo dice en voz alta.

					El hecho de que puedas o no responder adecuadamente y a tiempo a esas preguntas mentales que se hace el inversor, es la diferencia entre interesarlo o que se desconecte en los primeros cinco minutos, sin que tengas oportunidad de volver a interesarlo.

					Los seres humanos funcionamos así, para bien o para mal. No siempre preguntamos lo que queremos saber. Escuchamos, observamos y nos formamos una idea de otra persona, una empresa o un proyecto, a veces sin darle a su autor la oportunidad de explicarse o aclarar lo que quiere decir. 

					Por eso es tan importante anticiparte a esas preguntas. Aunque no las escuches. Y seguir el orden correcto. Hay una secuencia de preguntas que seguir. Siempre funciona. Parece mágico, aunque en realidad es algo muy sencillo.

					Por supuesto, esto no significa que vayas a obtener una inversión con cada presentación. Significa, simplemente, que vas a capturar la atención del inversor y elevar sensiblemente las posibilidades de convencerlo, porque vas a tratar todos los puntos que le importan y quiere conocer, en el orden que le interesan.

					Va a tener la sensación de que le estás contestando todo lo que se pregunta silenciosamente (y de hecho lo vas a estar haciendo). Va a aumentar la percepción de profesionalidad que va a obtener de tu trabajo. Y tú vas a transmitir un mensaje claro y efectivo.

					Sé lo que estás pensando: pero, ¿cómo es posible contestar a una pregunta que no escucho? En realidad, no es tan difícil como parece. Y la razón es que los inversores tienen un patrón establecido de preguntas cuando se trata de analizar una empresa. Es decir, se preguntan siempre lo mismo y prácticamente en el mismo orden. Tienden a hacerse siempre la misma secuencia de interrogantes.

					Por lo tanto, conocer ese patrón, esa secuencia, y organizar el plan de negocio o la presentación siguiéndolo, es la forma más efectiva para persuadirlos.

					Son sólo nueve puntos. Nueve grupos de preguntas que hacen la diferencia entre convencer y entusiasmar o pasar desapercibido. Las respuestas a cada uno de esos nueve puntos o grupos de preguntas tienen que ser las diapositivas de tu presentación y podrían también ser los capítulos de tu plan de negocio. Cuando no lo haces así, las probabilidades de alcanzar tu objetivo (persuadir), bajan. 

					Si la impresión que se transmite es de desorden, con demasiada información en algunos puntos y demasiado poca en otros, la efectividad se reduce. Y lo más importante, se desaprovechan esos primeros minutos de oro de la entrevista para interesar al inversor.

					La conclusión: la cantidad de esfuerzo que dediques al desarrollo de un plan de negocio o una presentación no es el mejor indicador de las probabilidades de éxito que tienes.

					Se puede trabajar mucho y no dar en el clavo. O se puede preparar una presentación en menos tiempo y aún así tener un impacto decisivo en la mente del inversor. Lo más importante es cómo trabajes, y no sólo para conseguir inversiones. 

					En efecto, si no sólo organizas la presentación sino tu empresa, teniendo en cuenta y contestando cada uno de los interrogantes que se haría un experimentado inversor, estarás dándole las mayores posibilidades de éxito. Esa es la esencia de este libro. Su verdadera importancia. Y es lo que voy a contarte en el primer capítulo. 

     
		Parte I: 
¿Por qué necesitamos
una presentación?

  		
		1. Para qué sirve este libro

     		Ya que no se trata del último best seller de Dan Brown o Pérez Reverte, posiblemente estés pensando en este momento cuál es la utilidad concreta de este libro. 

				Es una buena pregunta, comencemos por ahí.

				Este es un manual práctico y conciso para crear una presentación de tu negocio, del modo más efectivo, profesional, claro y convincente que yo he encontrado. Eso es todo. Pero no es poco. 

				A lo largo de los años me ha tocado aprender, usar y enseñar decenas (literalmente), de modelos y estrategias para crear presentaciones y para escribir planes de negocio. 

				Desde el modelo que utiliza McKinsey [1], hasta el formato más sencillo que puede requerir algún organismo público de apoyo a emprendedores. 

				Desde los planes sugeridos por gurúes del management hasta los usados en los concursos de emprendedores.

				Todos ellos tienen su mérito, pero también un pequeño problema: no son el modelo que usan los profesionales.

				Son modelos de libros de management, universidades y escuelas de negocios, gurúes o consultores. Pero no son los que usa la gente del medio. ¿A quiénes me refiero? A la gente que vive de analizar, elegir y financiar empresas. Es decir, a los capitalistas de riesgo.

				El modelo tradicional de presentación que utiliza y recomienda con más frecuencia McKinsey está formado por las siguientes diapositivas:

				El Modelo McKinsey

				
						Sumario Ejecutivo

						Producto o servicio

						Equipo gerencial

						Mercado y competencia

						Marketing y ventas

						Modelo de negocio y organización

						Cronograma de implementación

						Oportunidades y riesgos

						Planificación financiera

				

				Este esquema difiere del que propongo no sólo en algunos de los títulos y contenidos de las diapositivas, sino también en el orden en el que están dispuestas. 

				Ese orden diferente obedece a que la estructura que propone ésta —como otras consultoras de estrategia— refleja un orden lógico y lineal de presentación de ideas. 

				La estructura de la presentación es similar a la que tendría un libro o artículo académico, con capítulos organizados jerárquicamente y donde se presenta una idea metódicamente. 

				Este tipo de estructura es muy útil para presentar ante cierto tipo de auditorios, del mismo modo que el lenguaje y la estructura de un paper académico lo son para los lectores de ese ámbito. Quien asiste a un curso universitario, lee un manual o artículo académico —o acude a la presentación de las conclusiones del trabajo de una consultora—, espera este tipo de disposición de la información. 

				Está dispuesto a recorrer ese camino lógico y lineal, que lo llevará de la presentación de una idea al desarrollo de las conclusiones.

				Una presentación típica de McKinsey tiene una estructura lógica muy clara, que lleva paso a paso en la presentación de un argumento, una progresión lineal. Además presenta gran cantidad de información cuantitativa y tablas.

				Por contraste, el esquema que sugiero en este libro tiene una estructura semántica. Eso quiere decir que está organizado como una historia con una línea argumental similar a un relato, no a un artículo académico.

				Si la forma de presentación a la McKinsey —adecuada en muchos casos— puede asimilarse a la estructura lógica del estilo académico, el modelo que presento puede compararse al estilo y estructura de la redacción periodística. 

				Lo cierto es que la mayoría de las personas están más acostumbradas a recibir y asimilar información en un formato periodístico que en uno académico. 

				Leemos más periódicos y revistas que papers. Nuestra cultura abunda más en películas y novelas que en tratados científicos —aunque cada uno tenga su lugar y valor— y la estructura de un guión cinematográfico o una novela tienen también poco o nada de lineales. Son relatos, historias que aumentan el atractivo del mensaje y favorecen la claridad en la transmisión de la información.

				¿Qué es el capital de riesgo?

				Podría decirse que los capitalistas de riesgo son aquellas personas cuya principal actividad es identificar empresas en las que vale la pena invertir dinero ahora, que son pequeñas y están empezando, para poder vender su parte mañana, cuando sean grandes y exitosas. 

				Son financiadores de empresas que aportan dinero no para que se lo devuelvan con sus intereses —como haría un banco, por ejemplo—, sino que lo hacen a cambio de una participación accionarial. 

				Quieren ser tus socios, no tus prestamistas. Su beneficio económico se realiza cuando venden esa participación, idealmente por mucho más de lo que pagaron por ella. 

				Para ello, están interesados en el crecimiento de la empresa y de su valor en el mercado. Comparten el riesgo y la recompensa contigo. Y para contribuir a ese objetivo no sólo aportan dinero, sino también sus conocimientos, experiencia y contactos. 

				Sin embargo, no todos los financiadores de este tipo son iguales. No es lo mismo el que invierte a título personal que las grandes firmas que cuentan con un staff profesional. 

				Generalmente, los primeros suelen aportar montos menores y aparecen, además, en una etapa más temprana de la empresa. A estos se les denomina ángeles inversores o business angels, mientras que el término capitalista de riesgo frecuentemente se reserva para los del segundo tipo, es decir, los socios de firmas especializadas en la actividad.

				No todos ofrecen lo mismo

				Las distintas fuentes de financiación que puede tener tu empresa cuentan con distintas características. Como regla general, puede decirse que mientras más temprana es la inversión en una empresa, menor es el capital que se aporta. Esto tiene sentido, no sólo porque la empresa requiere en sus primeras etapas menores inversiones, sino porque el riesgo es mayor y las apuestas son consecuentemente menores. 

				Tus amigos y familia estarán dispuestos a apoyar tu proyecto desde una etapa muy temprana —aunque sea muy arriesgado— porque toman decisiones basados en criterios que van más allá de lo económico. No obstante, sus aportaciones son menores que las que puede hacer un inversor ángel y, además, posiblemente sea menos lo que puedan aportarte en materia de consejos y contactos. En fin, como inversores son menos sofisticados. 

				Otro tanto puede decirse en la relación entre ángeles y fondos de capital de riesgo (o Venture Capital). Estos últimos llegan después, asumen menos riesgo y ponen más dinero. Además, cuentan con estructuras de apoyo y dirección que los hacen inversores muy sofisticados para tomar decisiones. 

				Tipos de inversores

				
				[image: Gráfico de tipos de inversores]
  
				De hecho, si consideramos las etapas en el desarrollo de una empresa, desde el lanzamiento hasta la madurez —que hipotéticamente podría estar acompañada de la cotización en bolsa—, podemos identificar los distintos tipos de financiadores que típicamente comparten esos períodos. 
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