
- ¿Por qué un programa de formación
de business angels auspiciado por la
URV?   
El problema es el siguiente: hay dema-
siados programas organizados para esti-
mular la emprendeduría, de modo que
a veces se solapan unos con otros.
Prácticamente todas las instituciones lo
hacen, en el afán, muy loable, de bús-
queda de financiación, pero ésta llega
hasta donde llega, y los inversores que
participan no son un número infinito.
Con frecuencia nos han solicitado la
coordinación de estos esfuerzos, y en
ello estamos.
-  ¿Se puede aprender a ser un 'ángel'?  
No hay demasiados inversores que se
dediquen full time y de forma sistemá-
tica; la inversión empresarial en nuevos
proyectos puede considerarse una pro-
fesión nueva. Y algo así no se improvisa,
se tiene que aprender.
-  ¿Cuál es el perfil?   

Gente con experiencia, dinero y bue-
nos contactos que pone todo ese patri-
monio al servicio de otros. Se trata de
una colaboración que va mucho más
allá de adquirir unas participaciones…
estamos diseñando un programa para
sensibilizar a esos potenciales inverso-
res y formarles en aquellos aspectos
más técnicos, cómo crear la sociedad, la
due diligence, etc.
- ¿Qué van aprendiendo ustedes de
ellos?   
El inversor en proyectos de negocio es
bastante peculiar. Posee experiencia
empresarial, a veces como cargo direc-
tivo con capacidad de generar unos

ahorros no imprescindibles para su
seguridad. Puede arriesgarlos en nue-
vos proyectos de este tipo, y puede
aportar mucho más que dinero en el
desarrollo del negocio. Vivir la expe-
riencia con el emprendedor y hacer
que crezca mucho más rápidamente. 
-  Recuerda un poco a la tarea de Secot
(consultores senior), pero con más
dinero.   
La diferencia es la implicación en el
negocio. Secot asesora a través de gente
con experiencia y trayectoria; como tie-
nen tiempo se dedican a asesorar a
otras empresas a costes
mínimos. El business
angel entra a formar
parte del capital, corre
riesgo, tiene un compo-
nente de consultor
pero a la vez es socio.
-  ¿Por qué se han pues-
to tan de moda?   
En estos momentos el sistema financie-
ro está como está, y las rentabilidades
que se pueden obtener no resultan
atractivas. Los business angels aspiran a
alcanzar rentabilidades más altas, aun-
que los proyectos conlleven un riesgo
importante. Se suele establecer una
cesta de entre seis y ocho proyectos,
para diversificar el riesgo; de todos
ellos, se comprueba que quizá dos pue-
den funcionar moderadamente bien y
uno puede funcionar muy bien. Se esti-
ma un cálculo de seis años para recupe-
rar la inversión, lo que no está nada
mal, un 17% de rentabilidad. Ahora
bien, si yerras en los diagnósticos…

-  ¿Qué sectores les atraen más?   
Los emprendedores necesitan también
una labor de orientación en este senti-
do. Con frecuencia están enamorados
de su proyecto y confían en va a encon-
trar gente que también. La realidad es
distinta, cada inversor busca algo distin-
to, bien dentro del ámbito de su anti-
gua empresa, bien de carácter más
generalista…  lo que no falla es que
todos buscan ideas escalables, con gran
capacidad de crecimiento, que se pue-
dan multiplicar. Hay pymes muy perso-
nales que pueden crecer pero no extra-

polarse a un mundo global. Lo tienen
difícil en este entorno, que busca aque-
llos modelos que se pueden replicar en
muchas partes y en poco tiempo. El
ejemplo clásico son las apps: vemos el
crecimiento brutal de las punto com,
que llegan a capitalizaciones impresio-
nantes no por lo que facturan sino por
su capacidad de multiplicarse.
-  ¿Qué asignaturas básicas debe supe-
rar un business ángel?   
En primer lugar, la captación de
emprendedores, saber valorar correcta-
mente, con rigor, sus proyectos.
Habitualmente te encuentras un plan
de empresa y un tío enamorado de su
futuro negocio. Hay que saber ver si va

a funcionar o no con un diagnóstico
serio. El papel lo aguanta todo, con
rendimientos muchas veces inflados.
Hay que ver si esto es real.
- ¿Cómo se pone precio al desembarco

en una empresa emergente?   
No es fácil hacer la valoración financie-
ra de todos los activos y determinar el
precio de la participación. Es un siste-
ma complejo, porque el emprendedor
desea la mayor inversión cediendo lo
mínimo. Normalmente se resuelve pla-
nificando bien la inversión, con un
plan de financiación para cada tramo,
no para todo el conjunto. Hay que
aprender.
-  ¿Y los temas legales?   
Todo el tema jurídico, los pactos de los
socios, son extremadamente importan-
tes para una relación empresarial sana.
El 'ángel' entra para un tiempo deter-
minado, no sine die, con un horizonte
de tres, cinco o siete años. Hay que pre-
ver muy bien la forma de salida de la
inversión. Una empresa puede revalori-
zarse mucho, pero en cinco años quizá
no haya cash. Puede tener stock, tecno-
logía, instalaciones… pero no tesorería
para soportar la segregación. Hay que
planificar y pactar. 

“Ser un 'ángel' inversor es una profesión nueva que no se
improvisa, se tiene que aprender”

La Cátedra URV Emprèn lleva meses trabajando en un programa de formación de
Business Angels cuya connvocatoria se realizará a finales de octubre, con la idea
de comenzar después de Navidades. El falleccimiento de Antonio Sala, de BCN
Business Angels y uno de los principales partners de la URV ha ralenntizado todo
el proceso de puesta en marcha, que se retomará en las próximas semanas con
la colaboracción de Acció y la Diputación de Tarragona junto con la CEPTA,

Tarragona Impulsa, Redessa, EINA y lass Cámaras de Comercio de Tarragona,
Reus, Valls i Tortosa. "Los Ayuntamientos -valora Segarra- me pidden que organi-
ce estos fórums para que la gente del territorio pueda confiar en proyectos del
terriitorio. Normalmente es el emprendedor quien va a por el inversor, pero apar-
te de buenos proyectos sse necesitan personas con la formación suficiente para
adivinar las buenas oportunidades y su explotaación más eficaz".
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Con su próxima incursión en el universo
de los Business Angels y Family Office (ges-
tión de grandes patrimonios familiares
desde la perspectiva de la eficacia financie-
ra y fiscal), la Cátedra URV Emprèn dará un
paso más en la estela de proyectos más
antiguos como Reus Capital de Negocis, -
"más un foro de inversión que de business
angels, capitaneado por Jordi Prats, una
persona muy eficiente y como experiencia
que se centra muy selectivamente en algu-
nos proyectos"-;  la sociedad municipal
Redessa, que ha organizado foros abiertos
en colaboración con BANC (Business Angels
Network Catalunya); Tarragona Impulsa, que
el pasado año presentó una selección de
jóvenes empresas a un grupo de inversores;
y la Diputación, que octubre repetirá una
experiencia similar. "Como institución,
nosotros participamos en todos los actos
de fomento del emprendimiento; cuando
nos llaman acudimos encantados para
exponer nuestros conocimientos", explica
su director, Pere Segarra. 

La estrella polar de los
emprendedores

Pere Segarra, director de la Càtedra URV d'Emprenedoria i Creació d'Empreses  

‘Los emprendedores están enamorados de
su proyecto y buscan gente que 

también lo éste; la realidad es distinta’

www.fundacio.urv.cat/
centre_de_transferencia/e

mprenedoria
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