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AGENCIA INTERNACIONAL DEL EMPRENDEDOR

RETO DESAFIA TU STARTUP

“cOMO NEGOCIAR TU RONDA DE FINANCIACION
CON EXITO"

#RETO DIA 1

jHola Aindernauta!

Hoy comenzamos con el primer dia del reto para que desarrolles tu proyecto desde
una base sélida y con el minimo riesgo dentro de la incertidumbre que tenemos todos
los emprendedores. Sin embargo antes de comenzar queremos ensefarte todo lo que
aprenderas a lo largo de 3 dias:

» Cuales son las clausulas mas importantes que debes tener en cuenta para
“proteger” tu StartUp.
+ Como abordar la negociacion, en base, al tipo de perfil del inversor.

« Cuando debes dar por terminada la negociacion.

* Lo que NUNCA debes hacer cuando te encuentres en un proceso de negociacion.
Como ves,no te vas a aburrir, y estaras mas cerca de conseguir el éxito ahorrando:
"Tiempo,dinero y esfuerzo”.
El dltimo dia del reto programaremos un Webinar para:
+ Repasar conceptos del DESAFIO.
» Aclarar aquellas dudas a través de los ejercicios practicos propuestos durante los

3 dias, mediante del enlace que cada dia os facilitamos en el grupo especial de
WhatsApp.

iCOMENZAMOS!
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1.-LAS 3 MAXIMAS DE TODA NEGOCIACION.

Solo hay 3 cosas que debes tener en cuenta cuando se negocia:

* Conseguir un resultado justo y bueno.
* No destruir tus relaciones personales para llegar alli.

* Y entender la operacion que estas cerrando.
Porque:

#La ronda de financiacion es sélo el comienzo de la relacion y una
pequena parte de la misma.

Lo que en verdad importa, es que ambas partes, StartUp e Inversor, trabajéis para
construir una buena companiia. De nada sirve alcanzar la financiacién si ambas partes no
estdis alineadas.

Los abogados en esta fase suelen ser un punto critico, ya que seran tu propio
reflejo. Si tu abogado tiene una actitud que no es la adecuada, de cara a la galeria, dara
la impresidn de que tu también eres asi, 0 que tu, no eres la persona que esta llevando el
control de la situacion. Ambas circunstancias, seran muy mal vista por tus interlocutores,
es decir, por tus potenciales inversores.

En caso que se consiga financiacion donde haya intervenido un abogado de actitud
reprobable, seguramente cuando tu inversor pase al Consejo de Administracion, sera
despedido. Por eso, deberas manejar la situacion con tu abogado de una forma que
tod@s os sintais comod@s, siendo tu el que controla la operacién.

En cuanto a las clausulas mas importantes que debes tener en cuenta a la hora de
negociar son:

» Las clausulas econémicas.

» Las clausulas de control.
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Y dentro de las cuales, escoge aquellos puntos que te importen y que NO son
negociables como por ejemplo:

* La valoracioén de tu empresa.
* El control de voto en el Consejo de Administracion.
» Las preferencias cuando haya una liquidacion.

* Opciones sobre acciones, que son aquellas acciones ordinarias reservadas a
empleados.

2.-PREPARATE CON ANTELACION.

Siempre tienes que estar preparad@ ante todo tipo de operaciéon como la que llevaras a
cabo. Muchos emprendedores que no se preparan, termina firmando Term Sheets, sin
entender lo que estan firmando. Probablemente, si la empresa va bien, todo vaya bien
pero...

¢ Y si la empresa no va tan bien?

Pues, probablemente, se activaran aquellas clausulas que pueden comprometer al
emprendedor, como por ejemplo el despido de tu propia empresa. Recuerda a Steve
Jobs, él fundo Apple y fue despedido de su propia compainia.

Siempre hay que prepararse, y siempre tienes que tener una carta dentro de la manga a
modo de plan. Por eso, siempre tienes que saber:

* Qué puntos clave son los que quieres y que no son negociables.
+ Hasta dénde eres capaz de ceder.

« Cuando debes dar por terminada la negociacion.
Ten siempre un plan.

Si tu abogado pone mucho énfasis en los "derechos de registro" y no en las clausulas
mas importantes como son las econédmicas y las de control, daras la impresion de que
tienes a un abogado inexperto, ademas de saber que tu no eres el que controla la
situacion.
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Repetimos:
"Tu debes tener siempre el 100% del control de la operacién™

Los inversores se pasan todo el tiempo negociando, por tanto tienen la experiencia para
saber, si tu sabes lo que se esta haciendo o no.

Otro punto importante, es investigar a tu posible inversor con antelacion, es decir, lo
que le gusta y lo que no, donde se encuentran sus fortalezas y debilidades. Hacer una
DAFO aqui suele ayudar, para que, de forma grafica, visualices cobmo podria ser tu
posible negociacién con tu potencial socio inversor. Pero hay una cosa que muchos
emprendedores olvidan y que tienen una ventaja competitiva sobre ellos y es:

"El tiempo"

Tu principal actividad ahora mismo es la de conseguir financiacion, tu principal foco es
ese. Sin embargo, un inversor tiene muchas actividades.

Sé imprevisible, porque puede dar la casualidad que en ese mismo instante, tengan otras
cosas que hacer, y si de verdad se encuentra interesad@ no perdera un minuto. Ejerceras
presion.

Incluso, también podrias desacelerar el ritmo si te conviene. Te recordamos:

» Tutienes que controlar al 100% la operacion.

» Tu principal actividad es conseguir financiacién.
Siendo estas dos premisas, las DOS MAXIMAS que debes recordar siempre.
Ahora bien, siempre que tengas mafa, puedes conseguir que varios inversores estén

interesados en ti. Nosotros, te recomendamos desde aqui, que si no has tenido ningun
contacto con ellos, vayas de uno en uno.

NOS VEMOS EN EL #RETO 2
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