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Porqué?

Falta de Clientes



Muchas Startups fallan 
porque crean un producto

que nadie quiere 
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Invertir es divertido y puede ser rentable, pero… 

Se encontrará en minoría en el capital 

La inversión 
semilla en una 
startup pone al 
inversor en una 
situación peculiar 

Existe una gran dependencia de la figura del emprendedor 

El tiempo ha demostrado que la valoración fue excesivamente alta 

La empresa podría convertirse en un puesto de trabajo del 
emprendedor sin ambición por conseguir rentabilidad para el 
inversor 

Hay una gran incertidumbre en los acontecimientos que pueden 
ocurrir durante su estancia en el capital 

No es seguro que se produzca un acontecimiento de salida y si 
éste se produce si será por la cantidad esperada 

5 









= experimento



Una Startup busca su modelo 
de negocio, validándolo con 
clientes y ventas.

Una Empresa ejecuta su 
modelo de negocio

startup vs empresa





PRESENTACIÓN PARA INVERSORES

eslogan de la startup

Fecha:
Lugar:
Persona que realiza la presentación:
Destinatarios de la presentación:













eslogan de la startup El Equipo

Al realizar realizar una presentación para inversores debes comenzar por 
presentarte tú como emprendedor y tu equipo. Lo que debes contar:

● Cuál es vuestra motivación para crear la startup
● Las razones por las que vosotros sois los los más indicados para hacerlo
● En la medida de lo posible intenta contar una historia al respecto







eslogan de la startup El Problema

Describe el problema o necesidad que habéis encontrado en el mercado.
Lo que debes contar:

● Cómo lo habéis descubierto
● Si es fruto de una experiencia personal puede aportar mucho
● Qué personas o empresas se ven afectadas



2 descubriendo problemas……



eslogan de la startup La Solución

Vuestra propuesta para solucionar el problema o resolver la necesidad.
Lo que debes contar:

● Cómo habéis llegado a encontrar esa solución
● Qué capacidades tenéis para hacerlo
● Cómo os habéis puesto a trabajar sobre ello



TERRITORIOS DE OPORTUNIDADES

Más que un retail de juguetes, Imaginarium es un espacio con una clara 
filosofía, entender el mundo de los Espacios Comunes, Niños-Padres.

Espacios Comunes

Crecer juntos

Entretenimiento

Nos cuidamos

Care

Siempre juntos

Comunicación

Nuestro dia a dia

Menaje

Viaje imaginario

Viajes

Vamos juntos 

Calzado

Caso prácticoSINTESIS





fabricación personal

fabricar

en casa

objetos que precises



sistemas de producción de huevos (casas para gallinas) 



fabricación 
personalizada



www.thesefolcks.com



no lo compres

disfrútalo

2 aportar valor





facilidad





simplicidad



no servidos



comodidad





ecológico



ferétros ecológicos



eslogan de la startup El Mercado

Describe las características principales del mercado al que te diriges
Lo que debes contar:

● Quiénes son tus clientes
● Cuáles son sus características principales
● Cuáles son sus motivaciones para comprar tu producto



creando otras necesidades



eslogan de la startup El Producto

Vuestra propuesta para solucionar el problema o resolver la necesidad.
Lo que debes contar:

● Describe el producto o servicio que habéis desarrollado
● Explica su valores principales para resolver el problema
● Habla de los aspectos técnicos que lo hacen más relevante







auténtico



toda una vida



productividad

personal





responsable

“Las CLEAN SLATE
BRANDS usualmente
tienen ‘nuevos’ valores
empresariales —como
estándares ambientales,
éticos y sociales más
elevados— profundamente
inmersos en sus prácticas
y modelos de negocio.”





ecológico



Bolas de golf ecológicas y biodegradables



Multitareas (e incluso hiper tareas) para nuestro 

estilo de vida: por qué la micro-conveniencia, las 

mini-experiencias y los tentempiés digitales serán lo 

más





La nueva era
del servicio
al cliente



Onitsuka Tiger

Nuevo vending











eslogan de la startup La Competencia

Describe la situación de competencia que existe en el mercado al que te diriges
Lo que debes contar:

● Cuáles son tus principales competidores
● Sus puntos fuertes y débiles, sin menospreciarlos
● Las fortalezas que tu tienes para lograr ser el más importante





matriz de las cuatro accionesH



DiferenciaciónCompetición

la estrategia azul



Fuente: La estrategia del océano azul. W. Chan Kim

la estrategia azul



eslogan de la startup El modelo de negocio

Explica cómo vas a ganar dinero con tu empresa
Lo que debes contar:

● Cuánto te cuesta producir tu producto o servicio
● Por cuánto lo vas a vender
● Quién lo va a comprar y por qué





Tu “solución” NO es el producto… 

Solución 

Tomado de Ash Maurya, Running Lean 



… el Modelo de Negocios es el producto 

Problema Solución 

Métricas 
clave 

Propuesta 
única de 
valor 

Ventaja Segmentos 
injusta de clientes 

Canales 

Estructura de costos Flujo de ingresos

Tomado de Ash Maurya, Running Lean 



ESCALABLE 
Fuente CVBAN



DIFERENCIACIÓN 
EL MEJOR 

Lo contrario de 

extraordinario es…. 

“muy bueno” 

Seth Godin 

EL ÚNICO EL MAS BARATO 
Fuente CVBAN



BARRERAS 
¿son barreras de salida? 

Fuente CVBAN





eslogan de la startup La estrategia de 
marketing/comercial

Explica tu estrategia para vender tu producto en el mercado elegido.
Lo que debes contar:

● Los canales que vas a utilizar para llegar a tu público objetivo
● El mensajes que vas a utilizar para llamar su atención
● Tus capacidades al respecto para que la estrategia sea un éxito



eslogan de la startup Los resultados 
actuales

A una presentación para inversores deberías llegar con un test de mercado.
Lo que debes contar:

● En qué consiste tu producto mínimo viable
● Las acciones que has realizado y el coste que han supuesto
● Los resultados obtenidos y el crecimiento que van teniendo







Principales Hitos para cubrir ventas:

• Plataforma en Producción Finales 2011

• Inicio del Desarrollo de la plataforma Julio 2012

• Lanzamiento de Servicio en España  Enero 2013

• Primeros 1000 Subscriptores Octubre 2013

• Primeros 5000 Subscriptores Marzo 2014

La estrategia de Marketing está basada en las siguientes acciones:

• Estrategia web de “obtener permiso”: gestión del usuario a través de email.

• Google ADwords: se ha diseñado una campaña en Google ADwords de 5

• SEO, Alta en buscadores, Alta en directorios

• Campañas en Redes Sociales

Definir hitos claros



Ejemplo 

Proyecto de empresa de desarrollo de hardware y software 

Hito 4 

Hito 3 

Primeros 300k € de ventas
Hito 2

Primera venta
Hito 1

Certificaciones obtenidas

Prototipo funcionando

Necesidades 300.000 € 150.000 € 700.000 € 850.000 €

Valoración 900.000 € 1.100.000 € 2.500.000€ 3.500.000 €

15 meses 4 meses 9 meses 15 meses
14 



eslogan de la startup La estrategia de 
crecimiento

Cuando consigas financiación qué vas a hacer para que la empresa crezca
Lo que debes contar:

● Si vas a invertir en tecnología o mejoras del producto
● Si vas a contratar más gente
● Si vas a amplificar la estrategia de marketing o comercial



ECOFIN



eslogan de la startup Las necesidades 
financieras

Explica la financiación que necesitas y a qué la vas a dedicar
Lo que debes contar:

● Detalla la ronda de financiación que quieres realizar
● Indica la cantidad buscada y la forma de participar
● Explica la valoración de la empresa y el % que le corresponde al inversor



84

¿Cuánto dinero hace falta en un 
negocio?

• La suma de las inversiones que es preciso acometer para lanzar el negocio

• La suma de los gastos que se tendrán el primer año

• Las pérdidas acumuladas de los primeros “n” años

• Cualquier combinación de las anteriores

Las necesidades financieras se obtienen calculando los flujos de caja 
y el estado de tesorería de la empresa
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Necesidades financieras

2009 2010 2011 2012 2013

Cash Flow de la Operaciones

Beneficio Neto EUR (41.142) (46.401) (6.353) 80.947 202.410
Provisiones EUR 0 0 0 0 0
Amortización EUR 2.572 3.572 3.572 2.785 2.785
Other non-cash items EUR 0 0 0 0 0
Cambios en el Fondo de Maniobra EUR 30.860 (4.231) (1.536) (544) 690
Efectos comerciales descontados EUR 0 0 0 0 0

Cash Flow de la Operaciones EUR (7.709) (47.059) (4.317) 83.188 205.884

Cash Flow de las Inversiones

Gastos de Constitución EUR
Inmovilizado Inmaterial EUR 0 5.000 0 0 0
Inmovilizado Material EUR 0 0 0 0 0
Otras partidas (Capitalizables) EUR

Cash Flow de las Inversiones EUR 0 5.000 0 0 0

Necesidades de Financiación EUR (7.709) (52.059) (4.317) 83.188 205.884

Acumulado Necesidades de Financiación EUR (7.709) (59.769) (64.086) 19.102 224.987

Caja al inicio del ejercicio EUR 15.353 6.701 (45.359) (49.676) 33.512

Deudas a corto
Disposición de fondos EUR
Pago EUR (943) 0 0 0 0

Deudas no comerciales
Disposición de fondos EUR
Pago EUR

Deudas a Largo Plazo
Disposición de fondos EUR
Pago EUR

Proveedores de Inmovilizado
Disposición de fondos EUR
Pago EUR

Otros préstamos
Disposición de fondos EUR
Pago EUR

Capital social
Aportaciones al Capital EUR
Recompra EUR

Pago de Dividendos EUR - - - - -

Caja al final del ejercicio EUR 6.701 (45.359) (49.676) 33.512 239.396
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Necesidades financieras

2009 2010 2011 2012 2013

Cash Flow de la Operaciones
Beneficio Neto EUR (41.142) (46.401) (6.353) 80.947 202.410
Provisiones EUR 0 0 0 0 0
Amortización EUR 2.572 3.572 3.572 2.785 2.785
Other non-cash items EUR 0 0 0 0 0
Cambios en el Fondo de Maniobra EUR 30.860 (4.231) (1.536) (544) 690
Efectos comerciales descontados EUR 0 0 0 0 0

Cash Flow de la Operaciones EUR (7.709) (47.059) (4.317) 83.188 205.884

Cash Flow de las Inversiones

Gastos de Constitución EUR
Inmovilizado Inmaterial EUR 0 5.000 0 0 0
Inmovilizado Material EUR 0 0 0 0 0
Otras partidas (Capitalizables) EUR

Cash Flow de las Inversiones EUR 0 5.000 0 0 0

Necesidades de Financiación EUR (7.709) (52.059) (4.317) 83.188 205.884
Acumulado Necesidades de Financiación EUR (7.709) (59.769) (64.086) 19.102 224.987

Caja al inicio del ejercicio EUR 15.353 6.701 4.641 324 83.512

Deudas a corto
Disposición de fondos EUR
Pago EUR (943) 0 0 0 0

Deudas no comerciales
Disposición de fondos EUR
Pago EUR

Deudas a Largo Plazo
Disposición de fondos EUR
Pago EUR

Proveedores de Inmovilizado
Disposición de fondos EUR
Pago EUR

Otros préstamos
Disposición de fondos EUR
Pago EUR

Capital social
Aportaciones al Capital EUR 50.000
Recompra EUR

Pago de Dividendos EUR - - - - -

Caja al final del ejercicio EUR 6.701 4.641 324 83.512 289.396





eslogan de la startup Las proyecciones 
financieras

Explica la posibilidades que tiene tu negocio a nivel de crecimiento
Lo que debes contar:

● El inversor quiere saber cómo crece el negocio para ver su rentabilidad
● Aquí puedes hablar de las posibles salidas para el inversor
● Puedes preparar una versión moderada y otra optimista





ECOFIN







eslogan de la startup La propuesta

Es el momento de explicar al inversor que tienes un proyecto ganador y que si 
decide apoyarte puede obtener un gran beneficio.
Lo que debes contar:

● Que te gustaría poder negociar sobre su participación en la empresa
● Que realmente necesitas su apoyo para lograr sus objetivos
● Que juntos podéis llegar a hacer de tu proyecto un gran éxito



eslogan de la startup Las preguntas

Deja un tiempo para que los inversores puedan hacerte preguntas y sin no 
tienen entonces puedes aprovechar tú ese tiempo para comentar algo de 
valor añadido sobre tu presentación.




