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¿Nos presentamos?



¿Nos presentamos?

1. We do ______________ 

2. for ________________ 

3. they value us because we __________________

4. [We make money by] 

_______________________

EVITAR: Technology, everybody, we are the best, there is no competence

BUSINESS  THESIS



Quién soy…

Consultora en 

InnovaciónEmprendedora

Doctora en física

Investigadora

Ex-Manager de una 

aceleradora



¿Qué es emprender?



Emprender



Emprender



Agentes de innovación

● Universidad

● Individuos

● Grandes corporaciones



La tercera misión de la universidad

Educación

● Preparación de los estudiantes 

para el entorno laboral

● Formación a lo largo de la vida

Investigación

● Crear conocimiento

Transferencia

● Impulsar el desarrollo y promover 

la transmisión fuera del ámbito 

universitario

● Colaboración en conjunto con las 

empresas, Estado, universidad y 

sociedad



Continuous innovation VS Disruption
Improvement

Time



VS



VS



VS



Technology Readiness Level



Technology Readiness Level



Technology Readiness Level



Technology Readiness Level



Technology Readiness Level



BUSINESS ANGELS / 
GRANTS & SUPPORTxº

TRL7-8TRL5-6TRL1-4 TRL 9

Founders 
Bootstrapping 

AAPP

Business Angels 
AAPP

Cómo se Financia un Proyecto Innovador

VC’s / Industrial 
Partner  Private Equity

Organic Growth /IPO 
International VC’s 

Hedge Funds

Devil’
s 

River

Valley of 
Death

Darwinian 
Sea

Market & 
Partners

Marqueting
Technology 

Strategy & 
Innovation

FUNDS

CHALLENGE

FOCUS

TO 
THINK

PRODUCT 
MATURITY

4F/OTRI/AAPP

TRL 10->

EXPLORE 
(Concept)

VALIDATE 
(Pre-Seed)

BUILD
(Seed)

LAUNCH
(Early-Stage) MATURITY

GROWTH
(Later-Stage)



Business Readiness level



Readiness levels



Ingredientes necesarios (pero no suficientes)



1.IDEA 

Ingredientes necesarios (pero no suficientes)



1.IDEA 

2.MARKET

Ingredientes necesarios (pero no suficientes)
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“When we're in the shower, 

thinking about our idea, it

SOUNDS BRIGHT. 
”



..

Eric Ries

“When we're in the shower, 

thinking about our idea, it

SOUNDS BRIGHT. 

... but the reality is that most of 

our ideas

ARE  TERRIBLE ”







Validemos si existe mercado
Necesitamos comprobar que hay una necesidad para nuestro producto

Scientific method 





Validemos si existe mercado



Validemos si existe mercado



1.IDEA 

2.MARKET

3.TEAM

Ingredientes necesarios (pero no suficientes)



A-Team 



1. IDEA 

2.MARKET

3.TEAM

4.HELP

Ingredientes necesarios (pero no suficientes)





Agentes del ecosistema

Aceleradoras

Corporates

Mentores 

Inversores 

● Oficinas KTT
● Socios
● AAPP



Agentes del ecosistema

Aceleradoras

Corporates

Mentores 

Inversores 

● Oficinas KTT
● Socios
● AAPP



¿Para qué necesitáis financiación?



¿Para qué necesitáis financiación?
● Validar el producto

● Desarrollar el producto

● Ampliar equipo

● Abrir nuevos mercados

● Crecer

● Multiplicar el impacto

● Optimizar la logística

● Modernizar mi proceso

● Investigación, desarrollo e innovación



Dos tipos de enfoque de emprendimiento
Emprendimiento

PYME (Pequeña Mediana Empresa)

Enfoque en el mercado local

Restaurantes, Tintorerías, Servicios

• Δ t es corto

• Crecimiento lineal 

(limitado)

• Menos inversión requerida Referencia: “Una historia de dos emprendedores: comprender las diferencias en los 

tipos de emprendimiento en la economía”, Aulet y Murray

http://www.kauffman.org/~/media/kauffman_org/research%20reports%20and%20cov

ers/2013/05/a_tale_of_two_entrepreneurs_report.pdf



Dos tipos de enfoque de emprendimiento
Emprendimiento

PYME (Pequeña Mediana Empresa)

Enfoque en el mercado local

Restaurantes, Tintorerías, Servicios

• Δ t es corto

• Crecimiento lineal (limitado)

• Menos inversión requerida
Referencia: “Una historia de dos emprendedores: comprender las diferencias en los 

tipos de emprendimiento en la economía”, Aulet y Murray

http://www.kauffman.org/~/media/kauffman_org/research%20reports%20and%20cov

ers/2013/05/a_tale_of_two_entrepreneurs_report.pdf

IDE (Empresa impulsada por la 
innovación)

Enfoque en el mercado global

Productos con innovación en el núcleo

• Δ t es largo

• Crecimiento exponencial (sin tope)

• Se requiere mucha inversión



Fuentes de financiación

D
e

u
d
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Bootstrapping 

In
ve

rs
ió

n

Subvenciones 



Fuentes de financiación

Subvenciones 

• Es “gratis”

• Muy competitiva
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TRL6
PROTOTIPOS



Entidades Privadas
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Fuentes de financiación

D
e

u
d

a
 

• Rápido (si hay capacidad de 

endeudamiento)

• Capacidad de endeudamiento limitada

• La necesidad de regresar genera 

tensiones futuras de teoría



Fuentes de financiación

Bootstrapping 

• No genera obligaciones (más allá de los clientes)

• Imposible en las primeras etapas (cuando se está 

desarrollando el producto/servicio)



Fuentes de financiación

In
ve

rs
ió

n

• Única alternativa en etapa inicial

• Pérdida de control 

• Dilución de socios

• Dificultad para conseguirlo



Inversores por etapa







Idea

Validación 
del cliente

Primeros 
clientes

Necesidades 30K€ 150K€ 1MM€



Idea

Validación 
del cliente

Primeros 
clientes

Necesidades 30K€ 150K€ 1MM€

RIESGOS



Idea

Validación 
del cliente

Primeros 
clientes

Necesidades 30K€ 150K€ 1MM€

RIESGOS

Valor empresa 300K€ 850K€ 30MM€





VENDEDOR

VENTA DE 

ACCIONES

DESTINO DEL 

DINERO

Venta de acciones vs aumento de capital (AK)



COMPAÑÍA

DESTINO DEL 

DINERO

VENDEDOR

VENTA DE 

ACCIONES

INCREMENTO DE 

CAPITAL

Venta de acciones vs aumento de capital (AK)



Pre-money vs post-money



Pre-money vs post-money



RONDA (AK)

Valor de la Compañía

Pre-Money

500.000€

2.500.000€
(500.000 + 2.000.000)

Valor de la Compañía 

Post-Money

2.000.000€

Pre-money vs post-money

RONDA CERRADA



RONDA

Capital %

Valor de la 

Compañía Pre-

Money

FINAL SHARES

500.000€ 500.000€

2.500.000€
(500.000 + 2.000.000)

Valor de la Compañía 

Post-Money

2.000.000€

20%

80% 20%

Pre-money vs post-money

0%

0€

% Equity 100% 0%

RONDA CERRADA

EMPRENDEDOR INVERSOR



Discounted

LOAN CONVERTIBLE TO CAPITALWHAT

CONVERSION

VALORACIÓN 

RONDA

TRIGGER EVENT

INVESTMENT ROUND, LESS DISCOUNT



Discounted

• Faster

• Easier

To negotiate

No company value has to be defined now



Discounted.  Agreement in T=0

T=0

Company 

value 

No need to 

be defined

Loan amount 80.000 €

Discount 20% 

(yearly)



Discounted

T=0

Company 

value 

No need to 

be defined

Loan amount 80.000 €

Discount 20% 

(yearly)



Discounted

T=0

T=1 year

Capital increase (AK)

100.000€

T=1 yr



Discounted

T=0

T=1 year

Capital increase (AK)

100.000€

Discounted note:

80.000€

20% discount (yearly)

Company 

Value

1.000.000€

T=1 yr



Discounted: Final shares (T= 1 yr)

MONEY 

DEPLOYED

WHEN

COMPANY VALUE 

(AT DEPLOYMENT)

FINAL SHARES

80.000€100.000€

800.000€
1.000.000 – 20%(1.000.000)

T=1 yr

EFFECTIVE COMPANY 

VALUE (T=1 yr)

Not defined1.000.000€

T=0

10%10%

1.000.000€ 20% discount 

(yearly)



3. INVERSOR PRIVADO



Diversificación: Portafolio de 10 startups

2 🡪
10x

4 🡪 1x

4 🡪 0x

# 
proyectos

Devolver



“Viaje del cliente” del inversor

SeguirFlujo de 

operaciones

Salida

PROACTIVO

• Foros BA

• Eventos

• Plataformas

REACTIVO

• Redes

• Web

DECISIÓN 
DE SALIDA

ESTRUCTURACIÓN

• Firma

• Pagos

Selección de 
proveedores 
de fusiones y 
adquisiciones

RUTA

RELACIÓN 
COMERCIAL

Análisis Estructuración

Negocio

Selección

Decisión

OFERTAS

• Valuación

• Junta

• Cláusulas especiales

• Participaciones en 

transmisión

DESEMBOLSO

Equipo

DEBIDA 
DILIGENCIA 
(COMPLETA)

[…]

Operación



Financiación Privada. Tipos de inversor



¿Qué es un business angel?

Persona natural o jurídica que brinda Financiamiento y/o experiencia a 

nuevos emprendedores con el fin de obtener una ganancia futura.



Características de un BA

Suelen invertir sus propios fondos en el proyecto.

Tomar sus propias decisiones de inversión.

Invierten en empresas con las que no tienen relación de 
parentesco o amistad

Invierten según la viabilidad del proyecto esperando 
grandes beneficios futuros.

El principal objetivo es el retorno de la inversión.



BA Business Angel vs VC Venture Capital

Business Angel CAPITAL DE RIESGO

PERFIL Personal Profesional

MOTIVACIÓN
Diversas: Económicas, sociales, autosatisfacción, 

ocupación del tiempo, etc.
Económico

TIEMPO No hay prisa Limitado (por ley)

CANTIDAD Máximo 100.000€?? 100.000€ - ???

ESCENARIO Semilla semilla 🡪

ÁREA Local Local – Nacional – Internacional.



AceleradorasVC

Tiempo

Seguimiento

Modelo

Consultoría / formación

No

Spray and Pray

Semilla

Due diligence

Si

Boutique

Cualquier

Inversión -- Dinero / ++ OPEX++ Dinero / -- OPEX

Problemas y 

limitaciones

✔ Etapa inicial 🡪 Mucho tiempo 

hasta la salida 🡪 Altas 

necesidades de financiación

✔ Necesita financiación 

complementaria para las 

siguientes rondas

✔ Centrarse en la recaudación de 

fondos, no en las ventas

✔Costo de diligencia debida

✔Negociaciones uno a uno

Escenario

VC/BA frente a aceleradoras

OPEX: Gastos Operativos



Inversores de impacto



¿QUÉ BUSCA EL INVERSOR?



Índice de miedo y codicia



¿Cómo se siente?

NEUTRAL –

INTERESADO@
DESCONFIADO@ ENTREGADO



¿Tu modelo de negocio es?

● factible ✓ ✖

● Deseable ✓ ✖

● Viable ✓ ✖

¿Cómo lo calmo?



Impacto* equipoVentaja 

Competitiva
mercado

Momento Validado*SalidaEscalable

Criterios de inversión de Rob Johnson (ampliados )



Cap Table

Evitar % igual Capital muerto

Mantener el 80% 
después de la 

primera ronda.

Evitar la 
fragmentación

Socios que ya no están en las operaciones de la empresa 

pero que tienen participaciones importantes (capital 

muerto)

¿Y por qué siguen ahí? Múltiples causas:

- Desacuerdos entre socios que han provocado que alguien 

abandone la operación pero no ha querido salir del accionariado 

porque no existen mecanismos de vesting, de buena salida o de 

mala salida.

- Imposibilidad de realizar una compra de la participación del socio 

que se marcha por falta de liquidez de los socios que permanecen 

en la empresa

Importante: limpiar nuestro captable antes de una ronda de 

inversión



Cómo se protege

● Cláusulas antidilución

● Derecho de información

● Políticas financieras

● Políticas de permanencia y exclusividad de los emprendedores

● Gobierno de la sociedad

● Cláusulas Tag-along y Drag-along



Nunca es demasiado pronto

Cuándo acercarnos a él



Crea una relación constante. Da información



Sólo se puede causar una buena primera impresión



Entregables. Principales elementos de presentación

Short Business Thesis One Pager

Long Pitch Deck



One pager

Resúmenes ejecutivos de una página. Despierta interés, es memorable 

• 1 página (A4)

• Imprimible

• Vertical



One pager

Contenido: 

• Logo y tagline

• Problema

• Solución (números memorables)

• Estado actual. Roadmap

• Contacto

• (Equipo)

• (modelo de negocio)

• (Metricas)

OBJETIVO



One pager



Deck

● Carta de presentación o Business Plan

● Self-explicative. Tú no estás

● El foco de la comunicación estando en el otro



Voluntario…. forzoso?



Máximo recordamos 3 ó 4 cosas



Captura mi atención

Lo que me cuentas Lo que me llevo



¿Quién es el otro? Objetivo



¿Quién es el otro? Objetivo



¿Quién es el otro? Objetivo



¿Quién es el otro? Objetivo



¿Quién es el otro? Pains y gains. Lenguaje



Agentes del ecosistema

Aceleradoras

Corporates

Mentores 

Inversores 

● Oficinas KTT
● Socios
● AAPP



Aceleradoras
Origen

- Públicos o privados

- Corporativos o ajenos a la unidad de negocios

Me dan: 
- Aumento del TRL

- Aumento del BRL

- Contactos

- Financiación

Me piden: 
- Equity

- Pilotos



Aceleradoras
Origen

- Públicos o privados

- Corporativos o ajenos a la unidad de negocios

Me dan: 
- Aumento del TRL

- Aumento del BRL

- Contactos

- Financiación

Me piden: 
- Equity

- Pilotos



Aceleradoras
Origen

- Públicos o privados

- Corporativos o ajenos a la unidad de negocios

Me dan: 
- Aumento del TRL

- Aumento del BRL

- Contactos

- Financiación

Me piden: 
- Equity

- Pilotos



Etapas de un Programa de Aceleración

Source: Deloitte, Design Principles for Building a Successful Corporate Accelerator (2015)



Ship2B, aceleradora de impacto



Ship2B, aceleradora de impacto



Ship2B, aceleradora de impacto



Demium. Match entre proyectos y personas





The collider



Wayra



Fundación Repsol



Agentes del ecosistema

Aceleradoras

Corporates

Mentores 

Inversores 

● Oficinas KTT
● Socios
● AAPP



Corporate ENTREPENEURSHIP

Michael Lippitz

Proceso mediante el cual los equipos dentro de una 

empresa establecida conciben, fomentan, lanzan y 

administran un nuevo negocio que es distinto de la 

empresa matriz, pero que aprovecha los activos, la posición 

en el mercado, las capacidades u otros recursos de la matriz.

Robert C. Wolcott



Corporate VENTURING

Los medios a través de los cuales las empresas establecidas dan soporte a 

terceros (entre otros,  ayudarles ha obtener información sobre mercados y 

acceso a sus capacidades) ofreciendo un marco de colaboración que actúa 

como un puente entre las nuevas empresas innovadoras y las empresas 

establecidas.

Camino para atraer y adoptar innovaciones, siguiendo el paradigma de la innovación 

abierta, que asume que las empresas pueden y deben usar ideas externas a medida que 

buscan avanzar en su tecnología.

La colaboración entre empresas y start-ups para obtener innovación externa.



Corporate VENTURING
• Challenge prizes – Premios a retos

• Hackathons

• Scouting missions – Misiones de scouting

• Venture builders

• Sharing of resources - Intercambio de recursos

• Strategic partnerships - Alianzas estratégicas

• Corporate incubators - Incubadoras corporativas

• Corporate accelerators – Aceleradoras corporatativas

• Corporate venture capital

• Venture clients

• Start-up acquisitions – Adquisiciones de startups

• ….





Bigcos & startups

i. ser tan innovadores

ii. actuar tan rápido

iii. ser tan receptivos

BIGCOS 

quieren

como 

STARTUP

S

sacar provecho de la

buena imagen de

apoyar a las startups.



The situationLa situación

Una corporación teme que alguna startup los adelante



... la solución

Explorar opciones 

estratégicas de 

innovación para el 

futuro cercano



La corporación debe saber

... dónde están: 
puntos débiles clave 

/ desafíos / 
necesidades de 

innovación

... su contexto: 
.principales 

tendencias de sus 
impactos

.. qué tan adaptable 
es y cómo podría 

innovar



Horizontes 





Innovation Ambition Matrix



Regla de oro de la cartera equilibrada



¿Cuántos proyectos de 

innovación de $ 100k se 

necesitan para producir éxito de 

1 multi-billion $?



EXPLOR

E

EXPLOITATIO

N

Low death/disruption risk

Low innovation riskHigh innovation risk 

Low 

expected return

High 

expected return

Low 

real return

High 

real return

High death/disruption risk 

Business Model Portfolio (EXPLORE)

Business Model Portfolio (EXPLOIT)

EXPLORATIO

N
will know some 

success

will become a 

growth engine

162

87

1
It takes                    projects to 

produce 1 Nespresso

250

no se puede elegir 

al ganador sin 

invertir en los 

perdedores !!!

Portfolio Map

Alex Osterwalder. The invincible company



Los nuevos negocios .... No son versiones reducidas de grandes compañías

134



Startups (nuevos negocios) no son versiones reducidas de 
grandes compañías

Las grandes compañías Ejecutan modelos de 
negocios conocidos



Los startups BUSCAN modelos de negocio

Startups (nuevos negocios) no son versiones reducidas de 
grandes compañías



• Ingresos e independencia del capital externo

Historia de éxito para futuras ventas

Base de clientes escalable

Internacionalización sin riesgos

Atractivo canal minorista

Acceso a activos propietarios

Conocimiento del mercado y tutoría

• Innovación externa y disrupción

Proveedores más innovadores

Orientación al cliente

Cultura emprendedora y más ágil

Mantenerse al tanto de los desarrollos del 

mercado

Nuevas fuentes de ingresos y líneas de negocio

ACTIVOS VALIOSOS en la colaboración entre empresas 
establecidas / grandes empresas y startups

World economic forum

para

CORPORACIONES
para STARTUPS



• Conocimiento y acceso al mercado

• Fuerza de trabajo experimentada

• Recursos, experiencia y poder

• Capital disponible

• Amplia red de partners

• Visibilidad 

• Calidad

• Agilidad de la organización

• Flujo de nuevas ideas

• Conocimiento de un nicho

• Deseo de cambiar el status quo

• Equipos altamente motivados

• Alto crecimiento (potencialmente)

• Bajo impacto si fracasan

INTANGIBLES en las colaboraciones entre empresas 
establecidas / grandes empresas y startups

Open Innovation: Building, scaling and consolidating your firm’s Corporate unit. Opino-Iese

Aporta la 

CORPORACION
Aporta la

STARTUP



¿Cómo se relaciona una empresa con startups?



ESTRATEGIC

O

FINANCIER

O

¿Podemos simplificar LAS PREGUNTAS?

140

MARCA - RSC

CULTURAL



PRESUPUEST

O

¿Podemos simplificar LA ESTRATEGIA?

141 RESULTADOS

ESFUERZO

RIESGOS



PROBLEMAS CON LAS EXPECTATIVAS DE LAS EMPRESAS

¿Por qué una EMPRESA NECESITA una STARTUP?

● Aumentar las ventas

● Aumentar la eficiencia



PROBLEMAS CON LAS EXPECTATIVAS DE LAS STARTUPS

¿Por qué una STARTUP NECESITA una

EMPRESA?● Incrementar IRL – Validación del Modelo de Negocio

● Incrementar el TRL – Desarrollo

● Cliente

● Inversión



RETOS para la colaboración entre grandes empresas 
establecidas y startups

Source: World Economic Forum

• Problema no inventado aquí

Falta de apoyo gerencial

Enfoque en silos

Dificultad para entender el desafío

Organizaciones no innovadoras

• Largo ciclo de ventas

Perspectiva del cliente sobre la gerencia media

Recursos insuficientes

Abismo entre la prueba de concepto y los 

proyectos reales

Confianza sin referencias

for CORPORATIONS for STARTUPS



Identificar startups del 
sector de “la 

COMPAÑÍA” que 
cumplan ciertas 
características  

Benchmark de 
actividades realizadas 

por otras grandes 
empresas del sector

Ámbito geográfico: 

A definir 

Elaborar un inventario del ecosistema  de startups del sector de “la COMPAÑÍA”

Inventario Startups

✔ Incluyendo la startups más relevantes

✔ Clasificadas por 

✔ Producto / Servicio

✔ Fase



Misión Scouting
La empresa establecida designa a un individuo dentro de una industria 
determinada para buscar oportunidades de innovación alineadas con la 
estrategia corporativa.

Las corporaciones obtienen información sobre sectores e industrias 
interesantes y pueden monitorear innovaciones líderes y recopilar 
información para decisiones estratégicas.



Hackathon
Un taller enfocado donde los desarrolladores de software colaboran 
para encontrar soluciones tecnológicas que dan respuesta a un 
desafío de innovación de una empresa, todo ello en un marco de 
tiempo determinado. 

Esta es una manera de destilar conceptos visionarios hasta soluciones 
accionables, estimular una mentalidad creativa y de resolución de 
problemas dentro de corporaciones.



Challenge prize
Un concurso abierto que se centra en un tema específico, ofreciendo un 

incentivo a los innovadores en un campo particular para diseñar y 

desarrollar la mejor solución, basada en nuevas ideas y tendencias 

tecnológicas, con el fin de fomentar el aprendizaje interno.



Intercambio de recursos
Significa otorgar a startups acceso a los recursos y, al mismo tiempo, 

permitir que las corporaciones establecidas se acerquen al ecosistema 

emprendedor.

Las empresas que ofrecen espacio de coworking en sus oficinas son un 

ejemplo, con una corporación que proporciona instalaciones físicas al 

equipo de puesta en marcha.



Startup program (week)

IDENTIFICACIÓN FORMACIÓN ACOMPAÑAMIENTO 

Taller intensivo de acompañamiento y soporte a startups que trabajen en los ámbitos objetivo de la compañía

PROGRAMA SECTORIAL 

DE

DE STARTS UPS 

SECTOR

✔ Una semana intensiva + programa mentoring posterior

✔ Bidireccional compañía-startups 🡪 alta participación del personal de la compañía

✔ Implicación de otros agentes relevantes del sector

ACTIVIDADES



Startup program (semana) - Objetivos

• Relevancia en el ecosistema emprendedor

• Consolidación de networking con otros agentes del sector

• Intercambio de conocimiento

• Mejora de marca: identificación de "la COMPAÑÍA" como una empresa 

innovadora.

ORGANIZACIÓN & CULTURA

• Formación de directivos:

• ruptura de rutina

• conocimiento de nuevas metodologías

• contacto con personas/empresas de perfiles distintos a los 

habituales

• Soporte a la actividad de innovación

• Potenciales colaboraciones/sinergias  

• Potenciales licencias de tecnología 

• Potenciales adquisiciones (en condic. preferentes)

• Desarrollar nuevas líneas de negocio o potenciar las actuales

NEGOCIO

• Conocimiento  premium de startups del sector (en las areas 

estratégicas que se definan)

• Acercamiento a nuevas tecnologías y aplicaciones

• Localización de talento personal y empresarial

• Descubrimiento de nuevos modelos de negocio

“Saber qué se cuece” “Atalaya privilegiada”

• Visibilidad dentro del ecosistema emprendedor

• Desarrollo de networking con otros agentes del sector

• Generación de contenidos para Dept. Comunicación y Marketing

A corto plazo A medio/largo plazo

• Promoción del espíritu innovador y emprendedor del personal de "la 

COMPAÑÍA"

• Identificación de los profesionales con mayor cultura de innovación y liderazgo 

emprendedor (posible paso previo a intrapreneurship)
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Startup program (semana) - Beneficios

• Identificar modelos de negocio nuevos, potencialmente integrables a negocios existentes de "la 

COMPAÑÍA" en un corto-medio plazo.

COMPANY STAFF

• Contacto directo con innovación disruptiva.

• Identificar propuestas que aporten valor a las business units

• Compartir ideas y propuestas con libertad y sin miedo: romper tabues

• Liderar un programa de co-creación de modelos innovadores con start ups externas

• Crear un ecosistema emprendedor diferencial en el sector Health

• Discriminar definitivamente entre ideas no ejecutables, simples mejoras continuas e innovación 

convertibles en negocio. 

DPTO. 
INNOVACION

PROFITS 



Agentes del ecosistema

Aceleradoras

Corporates

Mentores 

Inversores 

● Oficinas KTT
● Socios
● AAPP



El comienzo de una gran relación

● Aportan valor

● Enamorados del proyecto

● Retribuidos/No retribuidos



Red Flags

● Pago por adelantado

● No revisión de la aportación 
de valor

● No más del 3%

● Contrato por objetivos y 
calendarios


