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RESUMEN

Lafinanciacion es uno de los aspectos mas importantes a la hora de realizar
un negocio o un emprendimiento. Nuestro tejido empresarial se encuentra
desarrollado principalmente en empresas PYMES, incipientes y startups, y con el
sistema financiero tradicional actual, crecery escalar las operaciones se vuelve un
reto muy cuesta arriba. Este trabajo de fin de grado tiene como objetivo evaluar la
viabilidad real de un nuevo método alternativo de financiacién de crowdfunding
concretamente para este tipo de empresas. Una plataforma web donde proyectos
que cumplan con ciertos criterios de sostenibilidad e innovacién que buscan
financiacién para potenciar sus diferentes negocios, puedan darse a conocer a
diferentes inversores, tanto particulares como profesionales, con el objetivo de que
estos puedan invertir directamente en la propiedad de estos negocios, con sumas
monetarias muy inferiores a lo habitual dentro del mercado, democratizando asi la
inversion en activos con potenciales de rentabilidad muy superiores a los activos
financieros tradicionales.

Palabras clave: Crowdfunding equity, financiacioén, inversores, startups, viabilidad.

ABSTRACT

Funding is one of the most important aspects when starting a business or
venture. Our business landscape is primarily composed of SMEs, emerging
companies, and startups, and with the current traditional financial system, Growing
and scaling operations becomes a significant challenge. This thesis aims to
evaluate the real viability of a new alternative funding method through crowdfunding
specifically for this type of company. A web platform where projects that meet
certain sustainability and innovation criteria seeking funding to enhance their
various businesses can present themselves to different investors, both private and
professional, with the goal of allowing them to invest directly in the ownership of
these businesses, with monetary sums much lower than usual in the market, thus
democratizing investment in assets with potential returns significantly higher than
traditional financial assets.

Keywords: Equity crowdfunding, funding, investors, startups, viability.
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1. INTRODUCCION

1.1 MOTIVACION Y JUSTIFICACION

En el contexto econdmico actual, la financiacion de startups se ha
convertido en un desafio clave para el ecosistema emprendedor, especialmente en
Espafa. Las startups, por definiciéon, son empresas jovenes e innovadoras que
buscan desarrollar productos o servicios disruptivos para transformar sectores
tradicionales y satisfacer necesidades emergentes del mercado. Sin embargo, el
acceso a fuentes de financiacion adecuadas sigue siendo limitado, dado que el
sistema financiero tradicional tiende a priorizar a empresas mas consolidadas,
percibiendo a las startups como inversiones de alto riesgo.

El crowdfunding de equity se presenta como una alternativa eficiente y
democratizadora para abordar esta problematica. Esta modalidad permite a las
startups acceder al capital necesario para escalar sus operaciones, al mismo
tiempo que ofrece a los inversores particulares la oportunidad de participar en el
crecimiento de proyectos innovadores desde sus etapas iniciales. EL mercado de
crowdfunding equity ha experimentado un crecimiento significativo en los ultimos
anos a nivel global, aunque en Espana todavia se encuentra en una fase de
desarrollo incipiente.

Dado el potencial transformador de esta forma de financiacion, el presente trabajo
de fin de grado (TFG) busca analizary evaluar la situacién actual de las plataformas
de crowdfunding equity en Espafa, asi como los factores clave que influyen en su
adopcion y éxito. Este analisis es relevante no solo para identificar oportunidades
de mejora en el ecosistema financiero del pais, sino también para proponer
recomendaciones que puedan incentivar la inversién en innovacion y apoyar a los
emprendedores en su camino hacia la creacion de valor y crecimiento sostenible.

Finalmente, este nuevo método contribuira directamente al desarrollo de un
sistema de financiacién mas inclusivo y accesible, que facilite el surgimiento de
nuevas startups y, por ende, impulse la competitividad y la innovacién en el tejido
empresarial espafiol

1.2 OBJETIVOS DEL TRABAJO

Mediante la realizacion del presente Trabajo Final de Grado, se tendra como
objetivo general y principal evaluar la viabilidad financiera, econdémica vy
tecnoldégica de Growing como modelo de crowdfunding equity para startups y
proyectos en etapas tempranas. Para alcanzar dicho objetivo, se plantean los
siguientes objetivos especificos:
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e Analizarlas necesidades definanciacion de las startups, identificar los retos
que ellas poseen y las limitaciones a las que se enfrentan para adquirir
capital con los métodos tradicionales.

e Conocer las plataformas actuales de crowdfunding de otros tipos y
compararlas con el modelo propuesto, para comprender donde es que
realmente se puede aportar valor con Growing.

e Estudiarelcomportamientoylosincentivos de los inversores actuales enlas
plataformas de crowdfunding, las expectativas de su inversion a través de
estos métodos y los factores que los llevaran a finalmente invertir o no en
startups.

e Evaluar el impacto potencial de Growing y como este modelo podria influir
no tan solo en startups, sino que sus inversores y la economia, considerando
sus riesgos, ventajas y posibles marcos regulatorios.

1.3 ESTRUCTURA DEL TFG

Conelfinde ayudar aidentificar las diferentes secciones en las que se divide
el trabajo, se realiza un pequefio resumen de como se llevara a cabo el TFG, que
contendray como se segmentara.

Tras el presente apartado en el que se detalla la Introduccion, el trabajo continua
con el Capitulo 2 Contexto donde se explicaran las PYMES Yy las startups dentro del
contexto espafol y europeo, el sistema e instrumentos de financiacion actuales y
se desarrollard un analisis profundo del crowdfunding, sus 4 tipos existentes
(Reward, Lending, Donation y el que convoca este TFG equity), asi como su
aplicacion en la financiacion de startups. Incluiremos también cdmo se diferencia
de las formas de financiacién mas tradicionales, como los préstamos bancarios o
el capital de riesgo. Tras ello, se detallara el marco normativo aplicable a la
financiacién de tipo crowdfunding, otorgando informacion acerca de la Ley
Organica 05/2015 espafola, publicada en el BOE el 27 de abril de 2015, acerca del
fomento de la financiacidn empresarial, asi como normativas europeas.

Luego en el Capitulo 3 Growing proporcionara una explicaciéon de laidea de negocio
que se evalia desarrollar, ademas de un analisis cualitativo. Se compararan
plataformas de crowdfunding existentes en otros rubros y mercados en Espafia, y
otras empresas similares a Growing en América y Espana, a través de informes y
datos macroecondmicos. En el Capitulo 4 Metodologia se realizaran 2 tipos de
fuente de informacion primaria. Primeramente, se llevara a cabo una entrevista con
un emprendedor de renombre relacionado con el sector adesarrollar en el siguiente
trabajo y una encuesta enfocada a inversores y startups para tener nocién del
atractivo que posee Growing, y para identificar puntos débiles a la hora de evaluar
el comportamiento financiero de estas.
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Después en el Capitulo 5 Estudio de Campo y Validacion del Modelo se incluiran
y explicaran las conclusiones sobre la viabilidad del modelo propuesto, datos sobre
el comportamiento de los inversores y startups en plataformas de crowdfunding y
si existe cabida en el mercado para un sistema como Growing. Se incorporara los
beneficios y los riesgos principalmente financieros que posee el mundo de las
startups y del crowdfunding. Se incluiran graficos y tablas.

En el capitulo 6 Analisis econémico-financiero, se explicara paso a paso como
funcionara Growing, que servicios ofrecera, como sera el proceso de captacion de
fondos y que startups seran involucradas en la plataforma y por qué. También se
haré énfasis en cdmo se gestionaran las inversiones y qué mecanismos tendra la
plataforma para proteger tanto a los emprendedores como a los inversores.
Finalmente se realizara un andlisis de la viabilidad del negocio en si y para las
startups que participen en ella, la estructura de costes de Growingy su proyeccion
de flujos, concluyendo con la rentabilidad esperada para los inversores que
inviertan su capital a través de la web.

Seguidamente en el Capitulo 7 Conclusiones se detallan las conclusiones
alcanzadas tras la elaboracion de todo el proyecto, centrandose en la viabilidad y la
valoracion del modelo de Growingy su posible incorporacién al mercado financiero
actual comparandolo con los demas sistemas de financiacién. Ademas de sies que
finalmente puede ser un servicio atractivo y recurrente para inversores y startups en
su conjunto. Se evaluara el cumplimiento o no de los objetivos planteados
inicialmente y se incluira recomendaciones futuras de investigacion,
principalmente en el apartado de las tecnologias emergentes como la blockchain.

2. CONTEXTO

2.1 MARCO TEORICO Y CONCEPTUAL

La financiacion es uno de los aspectos mas importantes y a menudo mas
problematicos al momento de construir un negocio. Fundamentalmente estas
formas se clasifican contablemente, en si se realiza mediante dinero propio de las
operaciones del negocio como los beneficios obtenidos, o por otra parte de capital
ajeno, segmentado principalmente en deuda o en su defecto inversién.

2.1.1 LAS PYMES

Empresas o companias mas desarrolladas pueden echar mano a los frutos
que sus operaciones generan, ya que el volumen que tienen, tanto en ingresos
como en flujo de caja, les permite destinarlos a inversiones de mantenimiento o
crecimiento (capex) sin tener que necesariamente recurrir a agentes externos. Sin
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embargo, las PYMES o startups al no tener una recurrencia en ventas, ciclos
econdmicos estacionales y muchos posibles riesgos en su control de costes, no
pueden depender la escalabilidad y crecimiento de su negocio en sus propios
beneficios. Es una problematica escuchada comunmente en nuestra sociedad,
pero no existe un gran desarrollo sobre esta idea y no se suele poner en contexto.

Las pequefias y medianas empresas (PYMES) son empresas que en su plantilla
poseen a menos de 250 personas y cuyo volumen de ventas no supere los
50 millones de euros o cuyo balance anual no exceda los 43 millones de euros La
definicion también distingue entre tres categorias diferentes: microempresas,
pequefas empresas y medianas empresas. (European Court of Auditors, 2022).

Tabla 1: Definicion de las PYMES

Categoria de empresa  Caleulo de la plantilla  Volumen de negocios anual Balance general anual
) ) =50 millones de € (40 =43 millones de € (27 millones,

. =2 .
Mediana 230 millones, 1996) 1996)
Pequeiia =50 <10 millones de € (7 <10 millones de € (5 millones, en

4 ) millones, en 1996) 1996)

. B <2 millones de € (no <2 millones de € (no delimitado
Micro =10 . . ,

dehimitado anteriormente) anteriormente)

Fuente: Anexo | del Reglamento (UE) 651/2014.

Hoy en dia y tan solo en la Unién Europea, existen mas de 25 millones de empresas
de las cuales un 99,8% se clasifican como pequefas y medianas empresas, por lo
que, sin duda alguna, componen el grueso del tejido empresarial de la zona euro.
Espafano se queda atras y siguiendo la media, de las casi 3.300.000 empresas que
existen activas, ni siquiera 5.000 se considerarian grandes empresas. Las pymes
son claramente una impulsora crucial a la hora de la generaciéon del empleo y
crecimiento econdmico, acaparando mas del 60% de la mano de obra de la UEy
produciendo mas de la mitad del valor afiadido bruto a la economia.
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Tabla 2: Numero de empresas, valor anadido bruto y nimero de empleados en la UE

Variacion %

Empresas por tamaio

anual

PYMES (0-249 asalariados) 3.202.717 99,85% -1,60%
PYMES sin asalariados 1.719.297 53,60% -11,50%

PYMES con asalariados 1.483.420 46,25% 0,00%
Microempresas (1 a9 asalariados) 1.335.393 41,63% -0,40%

Pequenas (10 a 49 asalariados) 127.718 3,98% 4,00%

Medianas (50 a 249 asalariados) 20.309 0,63% 1,60%

Grandes (mas de 250 asalariados)

TOTAL EMPRESAS

4.863
3.207.580

0,15%
100,00%

3,00%

Fuente: Elaboracion propia, con datos de European Court of Auditors (2022a).

Tabla 3: Empresas en Espafia

Numero de
Numero de empresas Valor aiiadido bruto empleados
en millones de en

en millones % euros % millones %
Micro (1 a9 asalariados) 23,13 | 92,89% | 1.484.106 € 18,90% 41,54 | 27,76%
Pequerias (10 a 49
asalariados) 1,49| 5,98% |1.303.380 € 16,60% 29,54 | 19,74%
Medianas (50 a 249
asalariados) 0,23| 0,92%|1.313.263 € 16,72% 23,8 15,90%
PYMES 24,85 | 99,80% | 4.100.749 € 52,21% 94,88 | 63,41%
Grandes (mas de 250
asalariados) 0,05| 0,20% |3.753.154€ 47,79% 54,76 | 36,59%
TOTAL EMPRESAS UE 24,9| 100% |7.853.903,00 € 100,00% 149,64 | 100,00%

Fuente: Elaboracién propia, con datos de DIRCE (2023a).

Podemos afirmar gracias a las tablas, que este tipo de empresa es fundamentaly el
mas comun dentro del tejido empresarial esparnoly europeo, por lo que su correcto
desarrollo y crecimiento sostenido esta dentro de las prioridades de la Unidn
Europea a través del Fondo Europeo de Desarrollo Regional (FEDER) con
subvenciones y ayudas constantes. Sin embargo, durante la ultima década se ha
visto la clara desventaja que las PYMES presentan frente a las empresas de mayor
tamano em esta indole, con un crecimiento econdémico mas lento y regresivo, taly
como muestra el siguiente grafico elaborado a partir de las estadisticas recogidas
por Eurostat. (Comisién Europea, 2008).

10
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Tabla 4: Empleo por tamano de empresas

Variacion %

Empresas por tamafo Empleados anual

PYMES (0-249 asalariados) 11.186.486 62,50% 1,96%
PYMES sin asalariados 1.603.593 8,96% -0,39%

PYMES con asalariados 9.582.893 53,54% 2,36%
Microempresas (1 a9 asalariados) 3.435.149 19,19% 0,44%

Pequenas (10 a 49 asalariados) 3.395.667 18,97% 3,58%

Medianas (50 a 249 asalariados) 2.752.077 15,38% 3,33%

Grandes (mas de 250 asalariados) 6.712.446 37,50% 7,82%
TOTAL EMPRESAS 17.898.932  100,00% 4,08%

Fuente: Elaboracién propia, con datos de DIRCE (2023b).

Durante el periodo comprendido entre 2011y 2020, las empresas de mayor tamano
denominadas “grandes”, presentaron un crecimiento 8 veces mayor al que se
observéd en las pequenasy medianas empresas, lo que conllevé a una clara pérdida
en la cuota de mercado y en los volumenes de negocio de las PYMES. Al presentar
un mayor crecimiento, las empresas grandes fueron acaparando el talento de los
empleados, atrayéndolos con mejores retribuciones gracias a los recursos que
generabany asifueronincrementando la brecha con las empresas de menos de 250
trabajadores y asi sucesivamente. Un circulo vicioso donde el gran afectado es el
pequefio empresario y que se evidencié de la misma manera en Espaia (Gémez,
2016).
Figura 1: Crecimiento del volumen negocios de los 2 tipos de empresas

—&— Crecimiento PYMES —fll— Crecimiento Grandes
40.00%
35.00% 31.30%
30.00%
25.00%
20.00%
15.00%
10.00% 4.10%
5.00%

0.00%
2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020

Fuente: Elaboracion propia, con datos de Comision Europea (2008).
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2.1.2 LAS STARTUPS

Dentro de este segmento empresarial, se encuentran las renombradas
startups, que no son mas que un tipo de PYME de reciente creacion, con un modelo
de negocio escalabley orientada a lainnovacion, especialmente en tecnologia, que
busca crecer rapidamente con inversidn externa (Rodriguez, 2019). El surgimiento
de las primeras startups se remonta a finales de los afios 50 y principios de los 60,
una época caracterizada por avances tecnoldgicos que transformaron el mundo.
Silicon Valley, hoy en dia reconocido como el epicentro de la innovacién
tecnoldgica, fue el lugar donde comenzaron estas empresas emergentes. La
historia de este enclave tecnoldgico tiene sus raices en la figura del fisico William
Shockley, quien en 1955 dejo los Laboratorios Bell para fundar su propia empresa,
Shockley Semiconductors Laboratory, en California. La compania se centrabaen la
produccidon de transistores de silicio. Dos anos después, un grupo de ocho
ingenieros, conocidos como "los 8 traidores de Silicon Valley", abandonaron la
empresa de Shockley para fundar Fairchild Semiconductors. Esta ultima fue una
incubadora clave para muchas otras compafias que posteriormente se
establecieron en la regidn, contribuyendo a la creacién del ecosistema de startups
que caracteriza a Silicon Valley (Balifio, 2019).

Las startups son empresas que buscan revolucionar industriasy cambiar el mundo,
todo a gran escala. Los fundadores de startups suefian con ofrecer a la sociedad
algo que necesita pero que aun no se ha creado. Estan fundadas para desarrollar
un producto o servicio unico, lanzarlo al mercado y hacerlo irresistible e
indispensable para los clientes.

Impulsadas por la innovacién, una startup busca remediar deficiencias en los
productos existentes o crear categorias completamente nuevas de bienes vy
servicios, interrumpiendo las formas tradicionales de pensar y hacer negocios en
industrias enteras. Por eso, muchas startups son conocidas como “disruptivas” en
Sus respectivos sectores.
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Imagen 1: Ejemplos de startups
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Fuente: Saed (2018).

A grandes rasgos, una startup funciona como cualquier otra empresa: un grupo de
empleados trabaja en conjunto para crear un producto que los clientes compraran.
Lo que distingue a una startup de otros negocios es la forma en que lo hace. Las
empresas tradicionales tienden a replicar modelos de negocio ya existentes. Un
futuro duefio de una agencia inmobiliaria, por ejemplo, puede optar por franquiciar
un oficina ya existente, siguiendo una plantilla ya probada de co6mo debe operar un
negocio inmobiliario.

En cambio, una startup busca crear una plantilla completamente nueva. En la
industria del Real Estate, por ejemplo, esto puede significar ofrecer un portal
inmobiliario web disponible para cualquier usuario de Espana como Idealista que
brinda finalmente la misma experiencia satisfactoria que un agencia inmobiliaria:
gran gama de viviendas y productos tanto de inversién como de alquiler, rangos de
precio, rentabilidades esperadas, documentacién y procesos necesarios, etc. Con
la conveniencia y opciones que las oficinas tradicionales no pueden igualar. A su
vez, esto permite a las startups alcanzar una escala que los inmobiliarios
individuales no pueden: decenas de millones de posibles clientes, en lugar de miles
(Vazquez, 2024).

Otro factor clave que distingue a las startups es su enfoque en la velocidad y el
crecimiento. Las startups buscan desarrollar sus ideas de manera rapida, a
menudo a través de un proceso llamado iteracion, en el que mejoran
continuamente sus productos utilizando datos de uso y comentarios de los
usuarios. Frecuentemente, una startup comienza con una versién basica del
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producto llamada “producto minimo viable” (MVP, por sus siglas en inglés), que
luego pruebay revisa hasta que esté listo para su lanzamiento al mercado.

Mientras mejoran sus productos, las startups también suelen enfocarse en
expandir rapidamente su base de clientes. Esto les permite establecer una cuota
de mercado cada vez mayor, lo que a su vez les ayuda a recaudar mas fondos para
seguir creciendo. Todo este crecimiento e innovaciéon acelerados suelen tener un
objetivo final: salir a bolsa. Cuando una empresa se abre a lainversién publica, crea
una oportunidad para que los primeros inversores obtengan ganancias importantes
a través de una “salida”. Para este objetivo final, es necesaria y crucial la
financiacién.

2.1.3 PROBLEMATICAS EN LA FINANCIACION DE
EMPRESAS EMERGENTES

La financiacién empresarial actualmente en Espafa se encuentra
fuertemente bancarizada, debido también a que Espafia es un pais altamente
dependiente del sistema bancario. Una parte considerable de los recursos
financieros que utilizan las empresas provienen de entidades bancarias y esto se
pudo evidenciar cuando el acceso al crédito bancario se restringio, por ejemplo,
durante la crisis econdémica.

Figura 2: Necesidades de financiacion bancaria en PYMES
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Fuente: CESGAR (2024).
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En Espana, las pymes han tenido tradicionalmente mas dificultades que las

grandes empresas para acceder a financiamiento bancario, especialmente

después de la crisis de 2008 y durante la pandemia. Distintos estudios muestran

que solo alrededor del 22,5% de las pymes utilizaron préstamos bancarios en 2021,

un porcentaje considerablemente menor en comparaciéon con las grandes
empresas, que generalmente acceden a crédito con mayor facilidad debido a su

tamano y estabilidad financiera (Maudos, J. 2019). Ademas, el Banco Central

Europeo indica que las grandes empresas experimentan menos dificultades para

obtener financiacién en comparacién con las pymes, lo cual es un patrén

recurrente en otros paises europeos. Mientras que el 13,1% de las pymes espanolas

identifican el acceso a la financiacién como un problema clave, esta preocupacion

es menos significativa entre las grandes corporaciones (ELEconomista. 2024).

Este andlisis subraya la diferencia en el acceso a recursos financieros entre
empresas de distintos tamafos, un aspecto crucial para entender las barreras de
crecimiento de las pymes en Espana. En el siguiente grafico podemos evidenciar
diferencias en términos del tipo de interés, de mas del doble entre PYMES (montos
inferiores a 1 millén de euros) y empresas denominadas “grandes”.

Figura 3: Tipos de interés de un préstamo bancario a una empresa en la eurozona
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Fuente: Maudos (2019).
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Figura 4: Porcentaje de empresas que declaran que su principal problema es el acceso a
la financiacidon
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Ademas de la dificultad de acceso a la financiacidon bancaria tradicional, las PYMES
se encuentran ante 2 fuertes problematicas al momento de hacer efectiva dicha
financiacién: coste y garantias. Podemos observar en los graficos a continuacion,
que el acceso a préstamos bancarios por parte de las pequenas y medianas
empresas es notablemente mas dificil en comparacion con las grandes empresas.
Segun datos del Banco Central Europeo, aproximadamente el 6,5% de las
solicitudes de crédito de pymes fueron denegadas en 2021, mientras que el
porcentaje de rechazo para las grandes empresas es significativamente inferior
(Banco de Espana, 2021).

Este desafio se ve exacerbado por el mayor coste de los préstamos para las pymes,
que enfrentan tasas de interés mas elevadas debido a la percepcidén de riesgo que
tienen las entidades bancarias sobre estas empresas mas pequefas y menos
consolidadas. A menudo, las pymes deben proporcionar garantias adicionales y
cumplir con condiciones mas estrictas para acceder a financiacién. En cambio, las
grandes empresas suelen disfrutar de condiciones mas favorables, como tasas de
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interés mas bajas y menores exigencias, lo que les permite acceder a los recursos
financieros necesarios para su crecimiento y expansion de manera mas eficiente.

Figura 5: Porcentaje de préstamos bancarios a las empresas que han sido denegados
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Figura 6: Principales obstaculos encontrados por las pymes en el acceso a financiacion
por cuenta ajena
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Sin embargo, de una u otra forma, estas empresas deben acceder a capital para
continuar con sus operaciones, y por ello la obtencién de avales o garantias se
convierte en un requisito fundamental para las pequefias y medianas empresas al
solicitar préstamos. Las pymes, al ser entidades mas jévenes y menos
consolidadas, carecen frecuentemente de un historial crediticio robusto y de
activos suficientes, lo que incrementa el riesgo percibido por los prestamistas. Esto
se traduce en la necesidad de presentar garantias que respalden la solicitud de
financiacién. De acuerdo con un informe de CESGAR (2024), un alto porcentaje de
pymes afirma que la falta de avales es una de las principales barreras para acceder
a crédito. Este panoramaresalta laimportancia de los mecanismos de apoyo, como
los avales publicos, que buscan reducir el riesgo para los prestamistas y facilitar el
acceso a la financiacion para las startups.

A su vez, aparecen ayudas gubernamentales dentro de este apartado, como la
entidad publica adscrita al Ministerio de Economia, el Instituto de Crédito Oficial
(ICO), que tiene como objetivo principal proporcionar financiacion a largo plazo
para inversiones productivas que fomenten el crecimiento econdémico y la
distribucion equitativa de la riqueza. Se enfoca en apoyar actividades con un
impacto significativo en diferentes ambitos, através de financiacion directa o lineas
de mediacién, lo cual ayuda a la obtencion posterior de financiacion de las PYMES.
Es un fomento necesario, pero no una solucién al problema real de las pequenasy
medianas empresas.
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Figura 7: Pymes con necesidades de garantias o avales
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2.1.4 SISTEMA DE FINANCIACION TRADICIONAL

Unavez explicadas ya las PYMESYy las startups y el problema de financiacién
real que tienen y los grandes costes que este proceso les genera, debemos hablar
sobre cémo y a través de qué se financian las empresas que nos rodean.
Primeramente, los instrumentos financieros tradicionales que las empresas
espanolesyeuropeas utilizan para obtener capital son los cominmente conocidos.
Dentro de estos instrumentos, encontramos productos tales como préstamos,
créditos, descuentos y factoring, que juegan un papel crucial en el desarrollo y
sostenibilidad de las compafias.

En primera instancia, los créditos permiten a las empresas acceder a una cantidad
especifica de dinero durante un periodo determinado, lo que les brinda flexibilidad
para gestionar su flujo de caja y realizar compras necesarias sin comprometer su
liguidez a largo plazo. Por ello son utilizados principalmente cuando las
necesidades son a corto plazo.

Por otro lado, el descuento de efectos es otro instrumento utilizado, donde las
empresas pueden obtener anticipos de dinero acambio de la cesidn de sus cuentas
por cobrar, permitiéndoles asi mejorar su capital circulante.

Finalmente, encontramos los que segun el X/l Informe sobre la financiacién de la
pyme de CESGAR (2024) son a los que mas recurren las PYMES, dado a que estos
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instrumentos les ofrecen soluciones adaptadas a sus necesidades inmediatas de
capitaly liquidez. Aparecen 2 productos fundamentales:

e Los préstamos, que no son mas que son fondos que las empresas obtienen
de instituciones financieras con la obligacién de devolverlos en un plazo
determinado, generalmente con intereses. Este tipo de financiacién puede
ser esencial para cubrir necesidades inmediatas de capital y financiar
inversiones en activos productivos principalmente a largo plazo.

e Elfactoring, también muy comun en empresas incipientes, implica la venta
de cuentas por cobrar a una entidad financiera con un coste asociado, lo que
permite a las pymes recibir dinero inmediato a cambio de sus futuras
recepciones que pueden afectar fuertemente su flujo de caja y sus
necesidades operativas de fondos. Este enfoque es atractivo para las
empresas que necesitan capital rapido sin incurrir en deudas a largo plazo,
especialmente en etapas iniciales donde el flujo de caja puede ser limitado.

Figura 8: Instrumentos Financieros Tradicionales

INSTRUMENTOS FINANCIEROS
TRADICIONALES

01
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BANCARIOS
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Endoso al banco

Fuente: Elaboracién propia

Estos 4 productos financieros son catalogados como deuda, es decir la empresa
obtiene fondos que debe devolver, con intereses, en un plazo acordado. Los
prestamistas no adquieren participacion en la empresa, y por tanto no tienen
control sobre las operaciones del negocio, ni les corresponde parte de las e
ganancias. Dentro del mundo de las startups, se suele optar por un segundo
meétodo de financiacion ligado a la venta de equity del negocio. Esto se refiere a la
venta de participaciéon accionaria de la empresa a inversores. En este caso, no se
debe devolver el capital, pero los inversores se convierten en copropietarios,
compartiendo gananciasy, en algunos casos, tomando decisiones estratégicas. La
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empresa cede parte de su control, diluyendo a los accionistas existentes, pero no
genera pagos de deuda, por lo que cuando se busca crecimiento rapido sin
comprometer su flujo de caja a corto plazo, esta puede ser una via ideal.

Las startups generalmente recaudan dinero a través de varias rondas de
financiamiento del estilo equity (Kenton, 2024):

e Primero esta la etapa conocida como bootstrap, cuando los fundadores,
amigos y familiares invierten en la empresa.

e Luego, llega la financiacion semilla por parte de inversores angels,
individuos con un alto patrimonio que invierten en compafias en etapa
temprana.

e Después, siguen las rondas de financiamiento Serie A, B, C y D, lideradas
principalmente por firmas de capital de riesgo, que invierten decenas a
cientos de millones de délares en las compainias.

e Finalmente, una startup puede decidir convertirse en una empresa publicay
abrirse a la inversion externa a través de una OPV, una adquisicién por una
compainia de propdsito especial o una cotizacion directa en una bolsa de
valores. Cualquiera puede invertir en una empresa publica, y los fundadores
de la startup y los primeros inversores pueden vender sus participaciones
para obtener un gran retorno de la inversion.

Cabe destacar que las etapas iniciales de financiamiento de startups estan
limitadas a inversores con bolsillos especialmente grandes, debido al riesgo que
estos activos poseen, se necesita de grandes capitales para diversificar en ellos
durante estas etapas tempranas. Estas inversiones las suelen realizar sociedades
de capital riesgo, entidades que se dedican a la inversidn en empresas con alto
potencial de crecimiento, como las startups, aportando no solo capital, sino
también experiencia y redes de contacto para acelerar su desarrollo. Su objetivo es
obtener un retorno significativo a medio o largo plazo mediante la compra de
participaciones en estas empresas emergentes, las cuales suelen estar en fases
tempranas o de expansion.

Dentro de este ecosistema, son muy comunes también un tipo especifico de capital
riesgo, los denominados business angels. Estos juegan un papel crucial, ya que son
inversores privados que aportan capital propio en las primeras etapas de las
startups. Ademas de financiar, suelen ofrecer asesoramiento estratégico y apoyo
operativo debido a su experiencia previa. Ambos actores son fundamentales para
que las startups puedan escalar rapidamente y acceder a nuevos mercados. Segln
datos del informe de la Asociacion Espafnola de Capital, Crecimiento e Inversion

21



UNIVERSITAT ADLE

PD?L\I/T\ELCEHISQ Growing: Crowdfunding Equity Facultad de Administracion
’ ’ y Direccion de Empresas [UPV

(ASCRI), estas formas de financiacién alternativa son clave en el crecimiento de las
startups (ASCRI, 2023)

Sin embargo, esta barrera tradicional ha comenzado a superarse gracias al
crowdfunding, una modalidad relativamente nueva de financiacién en la que el
dinero proviene de fuentes externas al equipo fundador o a los entes capitalistas
del negocio, comunmente realizado a través de plataformas digitales, abriendo la
posibilidad de reunir pequehas contribuciones de muchos inversores,
democratizando asi el acceso a capital en etapas tempranas de las startups
(Harrison, 2013).

Podemos definirlo como un método de financiacidon que permite a las empresasy
diferentes negocios no solo captar capital y recaudar fondos externos a los propios
flujos de las operaciones del negocio de multiples inversores individuales. Es una
estrategia integral mediante la cual se crean comunidades comprometidas donde
los desarrolladores o founders establecen una interaccion directa y continua con
sus acreedores e inversionistas a través de una idea o concepto unico (Steinberg,
2012). De su término anglosajon podemos evidenciar no solamente la palabra
funding o financiacion, si no que el término crowd o multitud aparece y es donde
recae el factor diferencial de este método y de este trabajo de investigacion.

Actualmente, existen 4 grandes tipos de crowdfunding, de los cuales subyacen
variantes y derivados. El primero, presenta a la unidad econdémica de ahorro como
un acreedor de la compania en cuestion, mediante la facilitacion de capital a través
de la financiacion de un préstamo, cambio de unos intereses y unos plazos fijados
previamente, sin tomar los primeros un riesgo. Se le denomina crowdlendingy es la
de mayor antigliedad y desarrollo en el mercado financiero (Harper, 2016). En
segundo lugar, encontramos el Donation Crowdfunding, consistente en la entrega
de capital por parte de los inversores sin una contraprestaciéon econdmica
aparente, mas que el desarrollo de un proyecto comunitario con un fin mas bien
social. Luego, tenemos el Reward Crowdfunding, que tal como menciona su
término, se basa en la entrega de una recompensa (material 0 no) a cambio o en
retribucién de la financiacién obtenida, muy comun en empresas ligadas a la
industria de la moda y de servicios (Comisién Europea, 2024).

Finalmente nos encontramos con el Unico sistema en el que los inversionistas
toman riesgo dentro de los proyectos que financian, transformandose en
accionistas o propietarios de activos, negocios y procesos de laempresa que recibe
el capital (Santander, 2024). Se le denomina crowdequity y al igual que todos los
demas tipos de financiacion de masas tiene sus ventajas y desventajas, pero es
sobre el cual nos centraremos a lo largo de este trabajo de fin de grado.
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Figura 9: Tipos de Crowdfunding

Los 4 tipos de crowdfunding
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Fuente: Elaboracién propia
2.2 MARCO NORMATIVO

El marco tedrico anteriormente planteado donde se explican las PYMES,
startup-ups, su contexto en Espafnay la Unién Europeay su financiacion actual, se
encuentra regulado por un conjunto de normativas y leyes que buscan fomentar la
financiacién empresarial y establecer un marco legal claro para los inversores y
emprendedores.

En primer lugar, la Ley Organica 05/2015, de 27 de abril, de fomento de la
financiacién empresarial, es fundamental en este contexto. Esta ley tiene como
objetivo promover el acceso a fuentes de financiacién alternativas para las
empresas, especialmente las pequefas y medianas. Al establecer un marco que
facilita la creacion de mecanismos de financiacion colectiva, la ley no solo apoya
el crecimiento de startups, sino que también busca proteger a los inversores a
través de la transparencia y la informacién adecuada. Segun el Boletin Oficial del
Estado (BOE, 28 de abril de 2015), esta ley crea un entorno favorable para el
desarrollo de plataformas de crowdfunding, permitiendo a las startups acceder a
capital de manera mas eficiente.

Ademas, el Reglamento (UE) n.°© 651/2014 de la Comision Europea, adoptado el 17
de junio de 2014, complementa el marco normativo espanol al establecer
categorias de ayudas compatibles con el mercado interior. Este reglamento permite
a las startups acceder a subvenciones y financiacion en el contexto del
crowdfunding, siempre que cumplan con ciertas condiciones y requisitos
establecidos por la Union Europea. La normativa busca fomentar la innovaciony el
desarrollo sostenible, asegurando que las ayudas publicas no distorsionen la
competencia en el mercado. Al proporcionar un marco regulatorio claro para las
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ayudas estatales, este reglamento promueve la participacidon de las startups en
iniciativas de crowdfunding.

Ambas normativas, la Ley Organica 05/2015y el Reglamento (UE) n.°651/2014, son
esenciales para crear un ecosistema que favorezca el crowdfunding de equity,
garantizando un entorno seguro tanto para los emprendedores que buscan
financiacién como para los inversores que desean participar en el crecimiento de
nuevas empresas. Este marco normativo contribuye al fortalecimiento del tejido
empresarial en Espana, facilitando la captacion de capital para startups y
promoviendo la innovacién en el mercado.

3. GROWING

Este trabajo de fin de grado (TFG) estara centrado en el ultimo tipo de
crowdfunding explicado en el punto 2.1 Marco Tedrico, donde inversionistas
adquieren propiedad dentro de un negocio a través de acciones o participacion, el
denominado equity y fundamentalmente en la propuesta de valor de un sistema
desarrollado en web de un crowdfunding del estilo para empresas startups, como
método de financiacidon y potenciador de proyectos incipientes llamado Growing.
Growing sera una plataforma web en la cual startups que requieran de financiacién
para escalar sus operaciones, puedan realizar campanas con el fin de darse a
conocer en el mundo financiero, tanto en particulares como profesionales, con el
objetivo de que estos puedan invertir directamente en la propiedad de estos
negocios, democratizando asi lainversion en activos que histéricamente y con data
fundamentada han obtenido una rentabilidad muy superior a indices bursatiles,
renta fijay commodities.

Esto se conseguirda mediante una Plataforma de Financiacidon Participativa (PFP)
regulada y autorizada por la Comision Nacional del Mercado de Valores (CNMV)
conforme ala Ley 5/2015 de Fomento de la Financiacion Empresarial, que es como
Growing operara y se presentara en los mercados financieros. La plataforma y la
compania facilitaran el encuentro entre inversores y startups, pero no administra
directamente los fondos de los inversores. Los fondos se transfieren a las startups
una vez que se completa la ronda de financiacion y se cumplen las condiciones
establecidas.

La posibilidad de invertir desde €500 (monto fijado por Growing) se debe a la
estructura de las PFP, que permiten a multiples inversores aportar pequenas
cantidades de capital, acumulando asi los fondos necesarios para financiar a las
startups. Este modelo democratiza la inversién en empresas emergentes,
haciéndola accesible a una base mas amplia de inversores.
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Asi, primeramente, cuando un inversor decide participar en una startup, el monto
(por ejemplo, los €500) se transfiere a una cuenta bancaria segregada designada
por la plataforma. Esta cuenta no pertenece a Growing directamente, sino que es
una cuenta de terceros (habitualmente gestionada por una entidad de pago
autorizada). Esto garantiza que los fondos estan protegidos hasta que se completen
los tramites legales de la inversidn. Luego a través de un vehiculo de inversién que
Growing pondra a disposicion y propiedad de los nuevos inversores (comunmente
una S.L.), este adquirird participacion en las diferentes startups, con el fin de
inyectar liquidez a las operaciones del negocio y que tanto los accionistas como el
equipo fundador se vean beneficiados de la revalorizacion futura de un negocio
aventajado por el apalancamiento, agilizando asi la gestion y asegura que la
relacién entre la startup y los inversores sea clara y ordenada.

No cualquier proyecto sera aceptado dentro de Growing, y no apareceran
oportunidades diaria ni semanalmente. Para que una start-up sea acogida dentro
de la plataforma y que esté disponible para los usuarios, debera cumplir con los
siguientes requisitos (todos o la mayoria):

e Impacto Social: La start-up debera solucionar alguna problematica de
indole social u optimizar un proceso, servicio o producto que genere un dolor
en un grupo o masa social. No debe velar Unicamente por el lucro, si no que
dejar huellay generar un cambio en la sociedad.

e Desarrollo e innovacién tecnolégica: El proyecto debera incluir una
innovacioén tecnoldgica considerable, algo novedosoy que tenga viabilidad y
usabilidad en la actualidad o en un futuro. No necesariamente algo
totalmente nuevo, pero si un cambio que vaya con un proceso de |+D+|

e Impacto Medioambiental: Esta categoria sera la con mayor preponderancia.
Ya que debemos cuidar de nuestro ecosistema y proteger los recursos que
nos rodean. La start-up tendra que ser ecosostenible y/o estar ligada a la
reutilizacién de recursos y de energias renovables

Growing vendria a cubrir un claro dolor que padecen principalmente las PYMES y
Startups en Espana, las cuales componen la gran masa de nuestro tejido
empresarial. Al no tener estas un track-record operativo y fiabilidad financiera, las
diferentes entidades de crédito no les conceden financiacion y escalar el negocio
se vuelve una gran complicacion (Santander, 2024). Por ello, acceder a capital no
solamente privado de profesionales como los business angels, sino que también
de particulares es una de las mejores vias para el crecimiento, tal y como se ha
observado los ultimos afios en el mercado europeo y americano principalmente.
Ademas, al usuario de la plataforma web, se le ofrecera la posibilidad de invertir en
uno de los activos mas rentables de los ultimos 20 afos, desde una suma irrisoria
en comparacion a las cantidades que manejan los diferentes fondos de inversion,
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democratizando asi la manera de invertir en compahias con ideas revolucionarias 'y
con potenciales increibles.

3.1 MARCO EMPRESARIAL

Esta nueva plataforma debe contextualizarse dentro del ecosistema actual
de plataformas similares. En este analisis se comparara con Urbanitae, que opera
en el sector inmobiliario, y por otra parte a Startupxplore, enfocada en startups,
identificando similitudes, diferencias y oportunidades de segmentacion.

Urbanitae en primera instancia es una plataforma de crowdfunding inmobiliario que
permite a pequefos inversores participar en grandes proyectos inmobiliarios con
aportaciones reducidas. Sumodelo se basa en:

o Especializacién sectorial: Se centra exclusivamente en bienes raices,
maximizando la seguridad y el atractivo para los inversores interesados en
activos tangibles.

e Modelo de inversion: Ofrece acceso a proyectos con alta rentabilidad
potencial, seleccionados cuidadosamente y estructurados mediante
vehiculos de inversion colectivos.

e Segmento de usuarios: Principalmente inversores particulares con interés
en bienes raices y una tolerancia moderada al riesgo.

Urbanitae destaca por latransparencia en la gestion de los proyectos, lo que inspira
confianza en los inversores. Este enfoque podria ser adaptado a Growing,
asegurando la transparencia en la informacion de startups seleccionadas. Ademas
de su modelo de negocio, el cual se basa en un sistema de comisiones por la
gestion del activo en cuestion, su compraventa y las tareas administrativas, y
adicionalmente una parte de la rentabilidad conseguida con la inversion realizada.
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Imagen 2: Plataforma web Urbanitae

-urbanitae S ——
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VER PROYECTO VER PROYECTO VER PROYECTO VER PROYECTO

Fuente: Urbanitae (2024).

Por otra parte, encontramos algo muy similar a lo que Growing quiere implantar en
Startupxplore, una plataforma de inversion en startups que conecta inversores con
proyectos emergentes. Su modelo incluye:

e Diversificacién: Permite a los usuarios invertir en diversas startups
tecnoldgicas, reduciendo el riesgo mediante un portafolio diversificado.

e Club de inversores: Opera como un club privado para garantizar la calidad
de las inversiones y proteger a los inversores.

e Servicios complementarios: Ofrece asesoramiento financiero y analisis de
las startups para facilitar decisiones informadas.

Startupxplore menciona que sobresale en la gestidon del riesgo mediante analisis
exhaustivos y servicios adicionales. Growing no solo podria incorporar estrategias
similares, como asesoramiento personalizado y herramientas que faciliten la
evaluaciéon del potencial de las startups, si no que enfocarse en el nicho de
proyectos especificos que se financiaran.
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Imagen 3: Plataforma web StartupXplore
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Fuente: Startupxplore (2024).

Como se mencioné anteriormente, las empresas seleccionables a recibir una
inversion en la plataforma deben cumplir los 3 criterios fundamentales, que
aseguren un cambio social positivo dentro del mercado espafol de manera
ecosostenible y a favor del medioambiente.

Growing tiene el potencial de diferenciarse al integrar lo mejor de Urbanitae y
Startupxplore, pudiendo ocupar un nicho unico en el mercado espanol al enfocarse
en startups con criterios estrictos de sostenibilidad, innovacién tecnoldgica y
responsabilidad ambiental en forma de startups sostenibles e innovadoras. Este
enfoque podria posicionar a Growing como una plataforma de referencia para
inversores que buscan un equilibrio entre rentabilidad y responsabilidad social. La
segmentacion definida permitira captar tanto inversores particulares como
profesionales interesados en proyectos con un impacto significativo y alineados
con tendencias globales.
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4. METODOLOGIA

En este apartado se explicara el enfoque metodoldgico utilizado para evaluar
el atractivoy la viabilidad del modelo de crowdfunding propuesto para la plataforma
Growing. La metodologia incluye la recoleccion de datos mediante fuentes
primarias (encuestas y entrevistas) y el analisis cualitativo para interpretar los
resultados.

4.1 FUENTES PRIMARIAS

Encuestas que se dirigiran a dos grupos especificos:

e Potenciales inversores: Personas interesadas en invertir en startups, tanto
particulares como profesionales, para analizar sus intereses, preferenciasy
barreras percibidas en el uso de plataformas de crowdfunding equity.

e Startups: Empresas emergentes que podrian ser incluidas en Growing, con
el objetivo de evaluar su interés en la plataforma y las condiciones que
considerarian atractivas para participar.

La encuesta estara estructurada en dos versiones, una para inversores y otra para
startups. Se utilizardn preguntas cerradas y abiertas para obtener datos
principalmente cualitativos. La encuesta para los inversores tendra el objetivo de
conocer el perfil de los inversores, sus intereses y las condiciones bajo las cuales
participarian en campanas de crowdfunding equity.

Los posibles ejemplos de preguntas a realizar serian:

e ;Cuanto estaria dispuesto a invertir en una startup a través de una
plataforma de crowdfunding?

e Qué factores considera mas importantes para decidir su inversion
(rentabilidad, sostenibilidad, equipo fundador, etc.)?

e Qué nivel de riesgo estaria dispuesto a asumir?

El resto de las preguntas se encontraran al final del documento, en el apartado de
anexos.

En la otra parte, la encuesta para Startups tendréa el objetivo de evaluar el interés de
las startups en Growing y las caracteristicas que buscarian en una plataforma de
crowdfunding.

Los posibles ejemplos de preguntas a realizar serian:

e ;Cualeslacantidad minima de financiacién que buscaria en una campana?
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e ;Qué valor agregado esperaria de una plataforma como Growing (asesoria,
red de contactos, etc.)?

e .Cumple su startup con criterios de sostenibilidad o innovacién
tecnologica?

Luego, encontramos la entrevista que se realizara con un experto en crowdfunding,
como un gestor de plataformas existentes o un académico con experiencia en el
area, para obtener una perspectiva profunda sobre el mercado, tendencias
actuales y factores de éxito. La entrevista sera semiestructurada, permitiendo al
experto expresar sus opiniones de manera libre, pero dentro de un marco definido
por preguntas clave.

Los temas para tratar por esta entrevista se enfocaran en los factores clave para el
éxito de una plataforma de crowdfunding equity, las tendencias actuales en el
mercado de crowdfunding, los principales desafios y oportunidades en el sectory
su opinién sobre la diferenciacion de Growing en comparaciéon con otras
plataformas existentes.

4.2 FUENTES SECUNDARIAS

Complementaran los resultados con datos de informes y estudios previos sobre
plataformas de crowdfunding, tendencias de inversién en startups y estadisticas de
mercado.

Las encuestas se realizaron mediante un muestreo no probabilistico por
conveniencia, seleccionando a potenciales inversores particulares y fundadores de
startups que cumplian con los criterios establecidos y estaban disponibles para
participar. Este tipo de muestreo fue elegido por razones de accesibilidad y rapidez,
siendo adecuado para estudios exploratorios como el presente.

Los datos de las encuestas se procesaran mediante herramientas de analisis
estadistico para identificar patrones y tendencias. Por ejemplo, se usaran
diagramas de sectores para representar el monto promedio de inversion o tablas de
contingencia para analizar la relacion entre la disposicién al riesgo y el interés en
startups sostenibles. Los datos de la entrevista se analizaran cualitativamente,
destacando los puntos clave mencionados por el experto y vinculandolos con las
conclusiones del analisis de las encuestas.

Claramente la metodologia propuesta tiene limitaciones. La entrevista dependera
de la experiencia y el enfoque del experto seleccionado, lo que puede limitar el
alcance de las perspectivas obtenidas.
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Esta metodologia permitira obtener una visidon integral sobre la viabilidad de
Growing, combinando la percepcion de los principales actores involucrados con un
analisis fundamentado en datos reales.

5. ESTUDIO DEL CAMPO Y VALIDACION DEL
MODELO

El presente capitulo presenta el estudio empirico realizado para validar el
modelo de negocio propuesto de la plataforma Growing. Para ello, se llevé a cabo
un trabajo de campo consistente en la aplicacion de encuestas, mediante
muestreo no probabilistico por conveniencia, dirigidas a potenciales inversores y
fundadores de startups, asi como una entrevista en profundidad con un experto del
sector del crowdfunding. Este enfoque permite obtener una visidon directa del
interés del mercado y de la adecuacion del modelo planteado a las necesidades
reales del ecosistema emprendedor. Estos resultados han sido analizados
cualitativa y cuantitativamente para determinar el atractivo de Growingy evaluar la
viabilidad del modelo de negocio propuesto.

5.1 ENCUESTAS A POTENCIALES INVERSORES

Las encuestas realizadas a un total de 50 inversores particulares, en su
totalidad estudiantes universitarios o egresados en situacion laboral activa de la
provincia de Valencia entre los 20 y 40 anos, intervalo que se considera mas
favorable para el segmento de inversion y ahorro. Estos ofrecieron informacion
clave sobre el perfil, intereses y preferencias de este segmento. A continuacion, se
destacan los principales hallazgos:

e Interés en activos alternativos: Un 82% de los encuestados manifesto estar
interesado en diversificar sus inversiones mediante plataformas de
crowdfunding equity, destacando la sostenibilidad, la valoracion de los
activos y la innovacidon como factores decisivos.

o Ticket medio de inversion: El monto promedio dispuesto a invertir fue de
€1.050 por proyecto, superando la inversién minima requerida por Growing
(€500).

e Factores de decision: Los tres principales elementos considerados por los
inversores fueron:

o Transparencia en la informacion financiera (80%).

o Impacto positivo en la sociedad y el medio ambiente (64%).

o Rentabilidad esperada (52%).
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Estos datos confirman que existe un interés significativo por parte de los inversores
en modelos de negocio como Growing, especialmente si se garantiza la claridad y
el acceso a proyectos alineados con criterios sostenibles. Esta claro que pueden
estar un tanto sesgados debido a las potenciales revalorizaciones del capital que
se comentan y divagan diariamente alrededor de este segmento de mercado, pero
los resultados se evidencian bastante concluyentes.

Figura 10: Cuanto dinero estaria un inversor dispuesto a invertir en Growing.

B Menos de
500€
H Entre 500€ y
750€

H Entre 750€ y
1.000€

W Entre 1.000€y
1.500€

H Entre 1.500€y
2.000€

m M3as de 2.000€

Fuente: Elaboracién propia
5.2 ENCUENTAS A STARTUPS

Se realizaron encuestas a 20 startups que cumplen con los criterios de
innovacioén tecnoldgica, sostenibilidad e impacto social. Los resultados principales
incluyen:

e Interés en Growing: Un 85% de las startups se mostrdé interesada en
participar en una plataforma que ofrezca financiacion equity y visibilidad
ante inversores comprometidos.

e Necesidades de financiacién: Las startups identificaron como monto
minimo ideal de financiacion una media de €100.000 por ronda.

e Valor agregado esperado: Los elementos mas valorados por las startups
fueron:

o Asesoria legal, financiera y en desarrollo de campafias de
financiacion (90%).
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o Ampliarredes de contacto (60%).

o Publicidad y marketing (40%).

Estos resultados refuerzan la necesidad de ofrecer servicios complementarios que
aporten valor mas alla de la financiacion. Sin duda el servicio que mas valor aporta
es el acceso a financiaciéon con menor coste, que es la mayor disyuntiva que
presentan estas empresas incipientes, pero la suma de servicios alternativos
demuestra una posible expansion del negocio en areas que poseen mayor margen
de beneficio que el negocio primario y que a la larga sumaran atractivo a la
plataforma.

Figura 11: Grado de interés una plataforma de crowdfunding para captar financiacion a
través de una venta de equity.

B Nada interesante

m Poco interesante
W Podria interesar
M Interesante

B Muy interesante

Fuente: Elaboracién propia
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Figura 12: Coste porcentual sobre el volumen captado que una startup estaria dispuesto
a asumir

H Entre el 3%
yeld%

20%
H Entre el 4%
yel5%

H Entre el 5%
yel6%

H Entre el 6%
yel7%

mEntreel 7%
yel8%

Fuente: Elaboracion propia

5.3 ENTREVISTA CON UN EXPERTO DEL AREA
CROWDFUNDING

La entrevista se realiz6 a Don José Tatay Sangliesa, egresado de la
University of California, la cual aporté una perspectiva cualitativa sobre las
oportunidades y retos del sector. El es uno de los fundadores de la startup
Tweenvest y fue el encargado principal de diferentes rondas de financiacion,
necesarias parala correctafuncion operativa de su negocio. Estas las hicieron tanto
a través de plataformas de crowdfunding como con inversores institucionales.

En la entrevista aporto ademas una mirada actual sobre el mercado de startups,
como han desarrollado e innovado sus servicios a lo largo del tiempo y la
competencia dentro del mercado de crowdfunding con otro tipo de plataformas y
servicios.

Entre los puntos clave destacados por el experto, destacamos la especializacion
como ventaja competitiva. El experto destacd que el enfoque de Growing en
startups sostenibles, tecnolédgicas e innovadoras tiene un alto potencial para
captar inversores que buscan diversificar su cartera con un impacto positivo.
Menciond que los nichos especificos suelen generar mayor fidelidad en los
usuarios, siempre que se comunique claramente el valor diferencial.
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Luego, recalcd la confianza y transparencia como pilares. Subrayé que una
plataforma de crowdfunding debe priorizar la confianza, especialmente en un
mercado emergente como el espanol. Para lograrlo, recomendd:

e Implementar un sistema de evaluacidon rigurosa para las startups,
asegurando que los proyectos seleccionados tengan fundamentos sélidos.

e Ofreceralosinversoresinformes clarosy periddicos sobre el rendimiento de
sus inversiones.

Seguidamente, menciond las nuevas tendencias tecnoldgicas y operativas, donde
laintegracion de herramientas como la blockchain puede ser un diferenciador clave
para Growing, ya que permite garantizar la trazabilidad y seguridad de las
transacciones. También sugirid6 considerar el uso de inteligencia artificial para
analizar el desempenfio de las startups y predecir su viabilidad futura.

Para finalizar, especifico los principales retos que posee el sector y que, en su
opinién, serian factores fundamentales dentro de la industria de inversidon en
startups en un futuro no muy lejano. Identificé algunos desafios relevantes, como
la falta de educacion financiera en ciertos segmentos de inversores potencialesy la
necesidad de generar casos de éxito iniciales que refuercen la credibilidad de la
plataforma. Recomend¢ trabajar en estrategias de comunicacién y marketing que
incluyan testimonios y datos tangibles sobre el impacto de las inversiones
realizadas.

Cerré con una perspectiva sobre el mercado, donde concluyd que el mercado de
crowdfunding y principalmente el de estilo equity esta en crecimiento y que las
plataformas con una propuesta de valor clara, como Growing, tienen la oportunidad
de consolidarse como lideres si logran atraer tanto a inversores como a startups
con objetivos alineados.

5.4 INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS

Con base en los datos obtenidos, se puede concluir que existe un interés
claro en el modelo de negocio. Tanto los inversores como las startups consideran
atractivo el modelo de Growing, especialmente por su enfoque en sostenibilidad e
innovaciéon. Algo muy a tener en cuenta para el objetivo inicial de valorar su
viabilidad.

Siguiendo con ella, la viabilidad econdmica es real. El ticket medio de inversién
estimado (€1.050) y la cantidad promedio de inversores requeridos por startup
(100) permiten sobrepasar el objetivo de financiacién de € 100.000 por proyecto, lo
que aportara un volumen inicial importantisimo para empezar a genera confianzay
un cierto “ruido” dentro del mercado, que sera clave para escalar el negocio.
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Finalmente, concluimos que Growing posee una propuesta de valor diferencial,
donde la combinacién de asesoramiento personalizado, acceso a redes de
contacto y un enfoque en impacto positivo posiciona a Growing como una opcion
competitiva.

Los resultados obtenidos demuestran un panorama positivo para Growing,
validando su propuesta de valory confirmando su viabilidad econémicay operativa.
Estos datos no solo respaldan el atractivo del modelo, sino que también destacan
su capacidad para impactar positivamente en el ecosistema emprendedor
espanol. Este éxito inicial sera fundamental para consolidar la confianza de
inversores y startups, garantizando el crecimiento sostenido de la plataforma en los
proximos anos.

6. ANALISIS ECONOMICO-FINANCIERO Y PLAN
DE VIABILIDAD

Con el fin de analizar y visualizar la viabilidad de Growing, se propone
realizar un analisis con el formato a continuacién presentado.

6.1 PROPUESTA DE VALOR, MISION Y VISION

Propuesta de Valor: Growing es una plataforma web disenada para conectar
startups innovadoras, tecnolégicas y ecosostenibles con inversores particulares.
La plataforma democratiza el acceso a la financiacién para emprendedores,
permitiendo a pequefos inversores participar en proyectos de alto impacto con
aportaciones minimas desde €500. Esto abrira puertas a posibles inversores a
productos financieros con rentabilidades de gran calibre y donde puedan generar
un impacto en la sociedad en la que viven, ademas del impulso que recibiran las
startups para escalar sus operaciones.

Mision: Facilitar el acceso a financiacion para startups comprometidas con la
innovacion y la sostenibilidad, proporcionando una herramienta eficiente,
transparente y accesible tanto para emprendedores como para inversores.

Visidn: Ser la plataforma de referencia en Espana para la financiacién de startups
que generan impacto positivo, liderando un cambio hacia un ecosistema
emprendedor mas inclusivo, sostenible y tecnoldgico.
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6.2 SERVICIO Y POLITICA DE PRECIO

Servicio: Growing operara como una plataforma web que centraliza la
financiacién colectiva para startups seleccionadas. Su enfoque es conectar a
emprendedores con inversores particulares que deseen diversificar sus carteras y
participar en proyectos de impacto. Los servicios incluyen:

e Espacios personalizados para startups: Cada empresa emergente contara
con una pagina donde se detallara su modelo de negocio, necesidades de
financiacién y proyecciones de crecimiento.

e Herramientas de anéalisis para inversores: Informes financieros
simplificados, evaluaciones de riesgo y recursos educativos.

e Asesoramiento: Para startups en el disefio de sus campafas y en la
preparacion de documentos necesarios.

Politica de Precio: La plataforma por el servicio de corretaje prestado, cobrard una
comisién del 5% sobre el monto recaudado a cada startup financiada. Estas al ser
las necesitadas de capital, deberan cubrir con nuestros gastos operacionales. Una
vez se realice la desinversion de la start-up con el método o procedimiento que se
decida, la plataforma cobrard a los inversores un 10% sobre las plusvalias
realizadas en la inversion. Asi de esta manera alineamos intereses con ambas
partes, generando una situacién win-win entre ambas. Estas tarifas se fijan en
funcioén de la competencia y sus estrategias de precios, ademas de las respuestas
recibidas en la encuesta realizada a publico, donde a estos precios se ve valor por
parte de los consumidores a un servicio como este. (StartupXplore, 2024)

Ademas, Growing ofrecera tarifas opcionales para inversores premium: Servicios
como acceso prioritario a oportunidades, informes detallados y asistencia
personalizada tanto para las diferentes oportunidades de inversion en funcion de la
industria o sector como con expertos en la materia para asesorar a las diferentes
empresas. Este servicio se cobrard a través de una suscripciéon mensual lo que
aportara ingresos recurrentes y de calidad para la compafnia, siguiendo una tarifa
de 100,00€ para un inversor particular, y de 500,00€ para una start-up.
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Tabla 5: Tabla de Precios de servicios ofrecidos

Servicio Prestado
Startups
Coste financiacioén
Servicio Premium
Inversor
Coste desinversion

Servicio Premium

PVP

5% Capital Recaudado
500,00€ + IVA/mensual

10% Monto de Venta
100,00€ + IVA/mensual

Fuente: Elaboracién Propia

Este enfoque en 2 frentes claros asegura ingresos sostenibles para Growing
mientras mantiene tarifas competitivas y accesibles tanto para startups como para
inversores. En un inicio el objetivo es darse a conocer y que los clientes vean valor
en el servicio que se entrega.

Tabla 6: Comparativa coste de servicios con la competencia

Tarifa Tarifa
Servicio Prestado Tarifa Growing Startupxplore Urbanitae
Startups
Coste financiacion 5% 6% 3-7%
Servicio Premium 500,00€ + IVA - -
Inversor
Coste desinversion 10% 11% 7%
Servicio Premium 100,00€ + IVA - -

Fuente: Elaboracion Propia, con datos de Urbanitae (2024) & Startupxplore (2024).
6.3 CLIENTE

Este apartado lo podemos desarrollar en la segmentacion que se hara de
nuestros 2 principales clientes ya mencionados para luego explayarnos en su perfil
y sus necesidades especificas.

Nos encontraremos primeramente con las startups, empresas emergentes con
enfoque en tecnologia, sostenibilidad e innovacion social ya que sera el factor
diferenciador de la plataforma con el mercado. Se priorizaran proyectos en fases
iniciales que necesiten entre €50.000 y €200.000. El perfil buscado es claro,
proyectos liderados por equipos comprometidos, con modelos de negocio
escalables y alineados con tendencias de sostenibilidad y tecnologia. Deberan ser
empleados del proyecto y con capacidad de liderazgo, convencimiento y
optimismo el cual proyectaran en su pitch talk para captar inversores.
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Figura 13: Tamano mercado de financiacion crowdfunding y su crecimiento en el tiempo

Global Crowdfunding Market Size 35.87
2032 (USD Billion)

] |||| |||| “‘\ “‘\ “‘\ ||||

2024 2025 2026 2027 2028 2029 2030 2031 2032

7 [— ; -1 CAGR

USD 14.89 USD 35.87 ol
@ BILLION || BILLION =2 11.6%
2024-2032

Fuente: Business Research Insights (2024).

Por otra parte, tenemos a los inversores, particulares con ingresos medios-altos
interesados en diversificar sus inversiones y participar en proyectos con impacto
positivo. Estos son el factor fundamental del negocio, por lo que como empresa se
debera tener especial cuidado y trato con ellos, generando la maxima confianza
posible através de transparencia en los nimeros presentados, procesos y métodos
de inversion y seguridad de pago a través de nuestra asesoria legal. El perfil que
probablemente se interese por el servicio de Growing, seran inversores con interés
en activos alternativos, dispuestos a asumir un riesgo moderado a cambio de
potenciales retornos atractivos, sin necesidad de liquidez inmediata y con la
disponibilidad de invertirlo a un periodo de 5 a 7 afios vista.

Figura 14: Busqueda del término Start-up (azul) y Crowdfunding (rojo) en Espafia desde
2010

Fuente: Google Trends (2024)
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6.4 COMPETENCIA

En el mercado actual de crowdfunding encontramos 2 modelos de éxito en
el mercado espafol, y tomaremos adicionalmente un ejemplo del mercado
latinoamericano:

e Urbanitae: Especializado en crowdfunding inmobiliario, se dirige a
inversores interesados en activos tangibles y de bajo riesgo. Su fortaleza
radica en la seguridad y rentabilidad estable que ofrecen los bienes raices.
No es un competidor directo de Growing por el mercado en el que actua,
pero compite por los mismos inversores, por lo que finalmente ofrece una
oportunidad atractiva de igual manera. Presenta menos riesgo y menor
rentabilidad en sus proyectos.

e Startupxplore: Generalista en startups tecnolégicas, ofrece diversificaciony
herramientas de analisis avanzado para inversores mas experimentados.
Ofrece una plataforma de crowdfunding similar a la idea de negocio que se
desea presentar.

e Broota: Modelo de crowdfunding equity de startups en Chile, con mas de 20
millones de euros en volumen de financiacidon y con un gran plan de
expansién por América Latina. Serian el benchmark a vencer y con muchos
factores atractivos, principalmente operacionales a replicar en el mercado
europeo (Broota, 2024)

Nicho de Growing: Growing se enfocara exclusivamente en startups que cumplan
al menos uno de estos tres criterios:

1. Innovacién tecnolégica: Soluciones disruptivas con alto potencial de
escalabilidad.

2. Sostenibilidad: Proyectos alineados con los ODS y que minimicen el
impacto ambiental, mediante eco sostenibilidad y eco sustentabilidad.

3. Impacto social: Iniciativas que aborden problemas sociales concretos y
promuevan el bienestar comunitario.

Esta especializacidn permite diferenciarse en un mercado saturado y atraer a
inversores con interés en generar un impacto positivo, no tan solo en su patrimonio
si no también en el mundo que los rodea.
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Imagen 4: Mockup de la plataforma Growing
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Fuente: Elaboracion propia
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6.5 ANALISIS DAFO

Para identificar mejor los factores que componen el analisis DAFO,
componemos la siguiente matriz:

Tabla 7: Matriz DAFO

Debilidades Amenazas

e Mercado de crowdfunding equity Regulaciones cambiantes en el

poco maduro en Espania. sector financiero.
e Reputacion inicial dependiente de e Competencia de plataformas
las primeras campanas exitosas. consolidadas.
Fortalezas Oportunidades
e Crecimiento del interés por
e Nicho especializado en inversiones responsables.

sostenibilidad e innovacion.
e Alianzas con incubadoras vy
e Democratizacién de la inversion en aceleradoras de startups.

startups.

Fuente: Elaboracién propia

El analisis DAFO (Debilidades, Amenazas, Fortalezas y Oportunidades) permite
evaluar los factores internos y externos que afectan a Growing, una plataforma
ficticia de equity crowdfunding disefiada para operar en Espafa. Este analisis se
centra en su posicionamiento en el mercado de financiacién colectiva de capital,
con un enfoque en sostenibilidad e innovacion.

e Debilidades: 1) Mercado de crowdfunding equity poco maduro en Espafia:

El equity crowdfunding en Espafa, aunque regulado desde la Ley 5/2015 de
Fomento de la Financiacion Empresarial, sigue siendo un mercado incipiente en
comparaciéon con paises como Reino Unido o Estados Unidos. Segun CESGAR
(2024), la financiacion alternativa aun representa una pequena fraccion del total de
financiacién a pymes en Espana, lo que limita la familiaridad de los inversores y
emprendedores con este modelo. Para Growing, esto implica una barrera inicial en
la captacion de usuarios, ya que tanto las startups como los inversores minoristas
podrian preferir opciones mas tradicionales como préstamos bancarios o capital
riesgo convencional.
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2) Reputacion inicial dependiente de las primeras campanas exitosas:

Como plataforma nueva, Growing carece de un historial que genere confianza. En
el equity crowdfunding, la percepcion de éxito depende en gran medida de los
resultados de las primeras campafas (Harrison, 2013). Si las startups financiadas
a través de Growing no logran cumplir sus objetivos o generar retornos, la
plataforma podria enfrentar dificultades para atraer nuevos proyectos e inversores,
afectando su credibilidad en un mercado donde la confianza es clave.

e Amenazas: 1) Regulaciones cambiantes en el sector financiero:

El marco normativo del equity crowdfunding en Espafha esta sujeto a la Ley 5/2015
y aregulaciones europeas como el Reglamento (UE) 2020/1503 sobre proveedores
de servicios de financiacion participativa. Sin embargo, los cambios legislativos o
nuevas restricciones (por ejemplo, limites mas estrictos a la inversién minorista o
requisitos de transparencia) podrian complicar las operaciones de Growing.
Ademas, la adaptacién a normativas europeas en evolucién podria aumentar los
costos operativos y requerir ajustes constantes en su modelo de negocio.

2) Competencia de plataformas consolidadas:

Growing enfrenta la presion de competidores establecidos como los ya
mencionados en este TFG. Estas plataformas ya cuentan con una base de usuarios,
reconocimiento de marca y un historial de campanas exitosas, lo que les da una
ventaja significativa. Segun Business Research Insights (2024), el mercado global
de crowdfunding esta creciendo, pero la consolidacién de lideres dificulta la
entrada de nuevos actores como Growing.

e Fortalezas: 1) Nicho especializado en sostenibilidad e innovacion:

Growing se diferencia al centrarse en startups sostenibles e innovadoras, un
segmento con creciente demanda en Espanay Europa. La Comision Europea (2024)
destaca el auge de las inversiones responsables, lo que posiciona a Growing como
una opcidn atractiva para inversores interesados en impacto social y ambiental.
Este enfoque no solo le da una identidad unica frente a competidores genéricos,
sino que también alinea su oferta con las tendencias de consumo responsable.

2) Democratizacion de la inversidn en startups:

Al operar como una plataforma de equity crowdfunding, Growing permite que
pequenos inversores participen en oportunidades que usualmente se encuentran
reservadas a fondos de capital riesgo o inversores institucionales. Esto fomenta la
inclusionfinancieray amplia el acceso al capital para startups emergentes, unvalor
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afadido que refuerza su propuesta segun lo senalado por Steinberg (2012) sobre el
poder transformador del crowdfunding.

e Oportunidades: 1) Crecimiento del interés por inversiones responsables:

El interés por las inversiones con criterios ESG (ambientales, sociales y de
gobernanza) esta en alza. Google Trends (2024) muestra un aumento sostenido en
busquedas relacionadas con "crowdfunding” y "startups" en Espafna desde 2010,
especialmente vinculadas a sostenibilidad. Growing puede capitalizar esta
tendencia atrayendo startups con modelos de negocio verdes y ofreciendo a los
inversores una alternativa alineada con sus valores.

2) Alianzas con incubadoras y aceleradoras de startups:

Espana cuenta con un ecosistema emprendedor en expansién, con incubadoras
como Wayra o aceleradoras como SeedRocket. Establecer alianzas con estas
entidades podria proporcionar a Growing un flujo constante de startups de calidad
para sus campanas, ademas de credibilidad y acceso a redes de inversores. Segln
ASCRI (2023), las colaboraciones entre plataformas de financiacién y actores del
ecosistema son clave para el crecimiento del capital riesgo en Espania.

6.6 EMPRENDEDORES Y STARTUPS

Este es un factor fundamental y es el motivo por el cual se crea Growing,
poder ayudar en el crecimiento de ideas poderosas e innovadoras. Por ello, con el
fin de encontrar las mejores alternativas en el mercado y poder ofrecer a nuestros
inversores que confian en nosotros las ideas con mayor posibilidad de impacto y
escalabilidad, se marcara desde el primer dia la divisidon entre proyectos aceptados
y rechazados.

Se buscaran startups con modelos de negocio escalables, tecnolégicosy alineados
con criterios de sostenibilidad o impacto social. Empresas con métricas iniciales
que respalden su potencial, como usuarios activos, primeras ventas o patentes
tecnoldgicas. No se aceptaran tan solo ideas, tienen que ser negocios en
funcionamiento con facturacidon y métricas demostrables.

No se recibiran propuestas de negocios tradicionales sin diferenciacion
significativa, o startups que no puedan justificar su viabilidad econdmica o impacto
positivo. El objetivo fundamental es generar un impacto a través de un cambio
impulsado porinnovacion, por ello esta criteria se cumplira sin excepciones.

Growing se posicionarda como un socio estratégico para emprendedores que
busquen algo mas que financiacion: un ecosistema de apoyo, visibilidad y conexion
con inversores comprometidos.
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6.7 PUBLICIDAD Y PLAN DE ACCION DE MARKETING

La estrategia principal de marketing se dividira en 3 frentes principales:

1. Colaboracién con incubadoras y aceleradoras: Firmar acuerdos con
instituciones como Lanzadera o Wayra para atraer startups de calidad.
Inicialmente sera fundamental para darnos a conocer, y esperamos en un
futuro préximo que nuestro éxito nos ponga en boca de los emprendedores
de Espafna, y asi no tener que recurrir a acuerdos intermedios. Esta
alternativa no tendra un coste asociado en un inicio, pero si probablemente
si es gue se hace efectiva la financiacién, lo cual deprimira los margenes
operativos. Esta estrategia estara orientada al cliente start-up
mayoritariamente.

2. Testimonios: Esta sera un pilar alo largo de lavida del negocio. Mostrar casos
de éxito de startups financiadas en Growing para generar confianza y
credibilidad y por ello se buscara seleccionar las mejores oportunidades
para que inicialmente no se genere mucho beneficio, pero si renombre para
alcanzar volumen vy alcance sin sacrificar cercania, transparencia y calidad.
Estara enfocada a los 2 perfiles de clientes, de ahi su importancia en la
estrategia empresarial.

3. Marketing Digital: Campanfas en redes sociales como Instagram, Facebook
y Google a través de sus servicios de anuncios (Google Ads, Meta Ads)
enfocadas en captar inversores particulares, destacando las ventajas de
diversificar sus carteras con inversiones sostenibles de gran potencial de
retorno. Se elaborard contenido audiovisual a través de un editor
especializado, el cual maneje también los presupuestos de las diversas
campanfas y los retornos de cada una. Lideraran directamente a la pagina
web de Growing para captar rapidamente potenciales clientes.

6.8 ESTRATEGIAY PLAN DE VENTAS

Los objetivos para esta etapa inicial son claros y concisos debido también a
lo incipiente del negocio. Estan enfocados claramente a alcanzar volumen y que
pueda ir alimentandose con sus propios beneficios poco a poco. Se buscara
primeramente captar 4 a 6 startups de calidad por afio, asegurando que cada
proyecto recaude entre €50.000 y €200.000. Luego atraer al menos 200 inversores
activos en el primer afio para garantizar el financiamiento de los proyectos y un flujo
constante del capital. Finalmente, se buscara lograr un volumen de inversion de 1
millén de euros en el primer afho, incrementando progresivamente.

Estos objetivos se alcanzaran mediante la estrategia de marketing y de precios
anteriormente mencionada, con la intencion clara de fidelizar clientes mediante la
prestacion de un servicio de gran calidad y enfocado en generar un cambio.
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6.9 INVERSIONES Y FINANCIAMENTO

Inicialmente, sera un negocio muy ligero en términos de inversion y de costes,
ya que practicamente todo se desarrolla de manera digital, lo que lo hace un
modelo de negocio muy atractivo y con poco riesgo asociado. Se requerird de
manera inicial:

o Desarrollo y alojamiento de la plataforma web y pasarelas de pago,
€5.000 de inversion y €600 de mantenimiento

El coste de desarrollar una pagina web personalizada en Espafa varia segun la
complejidad y las funcionalidades requeridas. Segun Hostinger, crear un sitio web
con funciones basicas puede costar entre €100 y €1.000, mientras que una pagina
web personalizada por un desarrollador web puede superar los €3.000 por afo
(Hostinger, 2025). En el caso de Growing, se optard por integrar pasarelas de pago
existentes, como Stripe, para evitar los elevados costes y complejidades asociados
al desarrollo de una pasarela propia.

Por ello, se realizard una inversion de €5.000 en la pagina web lo que se activara
como un activo intangible, y luego de manera mensual un coste de mantenimiento
estandar de WordPress de 50€ mensuales.

e Servicios de asesoria legal mercantily juridica anualmente, €3.600:

Los servicios de asesoria legal mercantil en Espafa tienen tarifas que oscilan entre
€300y €800 para lacreacién de una nueva empresa, aunque pueden alcanzar cifras
superiores a €2.000, dependiendo de cada caso. Considerando la necesidad de
asesoramiento continuo en aspectos legales y mercantiles, se estima un coste
anual de €3.600, lo que equivale a €300 mensuales, alineado con las tarifas
mencionadas.

e Gasto anual de marketing, €12.000:

El coste de los servicios de marketing digital puede variar significativamente segun
la estrategia y los objetivos planteados. Segun Yeeply, la gestion de redes sociales
puede tener un coste desde €100 al mes hasta €2.000 o mas (Yeeply, 2025). Para
Growing, se prevé una inversion mensualde €1.000 en marketing digital, incluyendo
campafas en redes sociales, SEO y publicidad online, lo que suma un total anual
de €12.000.

e 2 analistas financieros especializados en Startups, €48.000:

El salario medio de un analista financiero en Espafa es de €43.400 brutos por ano,
con un rango que va desde €24.200 hasta mas de €100.000, dependiendo de la
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experiencia y especializaciéon. Para Growing, se contempla la contratacién de dos
analistas financieros junior con un salario anual de €24.000 cada uno, totalizando
€48.000. Esta estimacion se sitla en el rango inferior del mercado, adecuado para
profesionales en etapas iniciales de su carrera (Jobted, 2025)

e Coste de la produccion del material premium, €8.000:

La produccion de material premium, como videos promocionales, presentaciones
y contenido visual de alta calidad, es esencial para atraer inversores y startups.
Aunque los costes pueden variar, una estimacion de 8.000 € es razonable para
cubrir la creaciéon de estos materiales, considerando tarifas estandar del mercado
para servicios de diseno grafico, produccién audiovisual y redaccién de contenido.

Estos €77.200 seran aportados en su totalidad por capital privado del fundador
correspondiendo a equity en forma de acciones ordinarias. No se desea acceder a
deuda parainiciar operacionesy se valora la posibilidad de incorporar a un socio al
proyecto.

6.10 PROYECCIONES BASADAS EN LOS RESULTADOS

Utilizando los datos obtenidos, se podria proyectar para nuestras
operaciones en un horizonte temporal de corto plazo:

e Ano 1: Captacion de 6 startups considerando que se deben iniciar las
operaciones y ofrecer proyectos de calidad. Nuestro ticket medio como se
comento anteriormente seria de €500 lo que atraera a mas inversores que si
el ticket fuera de €1.050, por lo que se proyectan unos 200 inversores por
start-up con una inversion media de €1.000 para ser mas conservadores.
Esto genera un volumen total de inversion de €1.200.000

e Afo 2: Incremento del 50% en startups y del 60% en inversores, alcanzando
un volumen de €2.640.000.

e Ano 3: Consolidaciéon con 12 startups y 3.600 inversores, logrando un
volumen de €3.600.000. Todo esto sin considerar un posible aumento del
ticket medio de inversion.
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6.11 INGRESOS, COSTES Y FLUJOS DE CAJA

Contalde visualizary congregar todos los niumeros abarcados en el analisis,

se realizara la siguiente tabla con el objetivo de encontrar el flujo de caja libre que

podria generar Growing.

Tabla 8: Ingresos y costes proyectados, escenario base

Ingresos Fees 50.000,00 € 100.000,00 € 150.000,00 €
Growth YoY 100% 50%
Ingresos Suscripciones 12.000,00 € 20.000,00 € 54.000,00 €
Premium
Growth YoY 125% 100%
INGRESOS TOTALES 62.000,00€ 127.000,00 € 204.000,00€
Growth YoY 105% 61%
Costes Servicios Web y su
Amortizacion 1.600,00 € 1.600,00 € 1.600,00 €
Servicios Asesoria Legal 3.600,00€ 3.600,00 € 3.600,00 €
Presupuesto Marketing 12.000,00€ 25.000,00 € 50.000,00 €
Salarios Analistas 48.000,00€ 52.800,00 € 58.080,00 €
Coste produccién material 8.000,00 € 12.000,00 € 18.000,00 €
suscripcion premium
COSTES TOTALES 71.600,00 € 94.000,00 € 130.280,00 €
Growth YoY 23% 39%
BENEFICIO ANTES IMPUESTOS (BAl) - 9.600,00€ 33.000,00 € 73.720,00 €
Growth YoY 123%
Impuestos (15%) - 1.440,00€ 4.950,00 € 11.058,00€
Empresa de nueva creacion.
BENEFICIO NETO - 8.160,00 € 28.050,00 € 62.662,00 €
Growth YoY 123%

Fuente: Elaboracion propia

El primer ano se considera alcanzar los objetivos anteriormente mencionados de

alcanzar un volumen de financiacién de 1 millén de euros, sumado a un numero de

inversores de al menos 200. Con ello, se calcula una tasa del 5% que se vera

interesado en adquirir el servicio de suscripcion, la cual se obtiene comparando

con plataformas de suscripcion tales como Tikr.com o StockUnlock.com. Por otra

parte, los costes consideramos los anteriormente mencionados cotizados a

mercado, dando como resultado un resultado del ejercicio 2025 en pérdidas
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cercanas alos€11.000 siendo esto algo normal en las empresas incipientes debido
a los costes iniciales que se deben afrontar.

Sin embargo, en la proyeccién de los siguientes afios, podemos ver un crecimiento
elevado en las ventas, seguido por como se ha desarrollado el sectory las empresas
de este en los ultimos anos junto con los objetivos de volumen para 2026 de 2
millones de euros en financiaciéon y para 2027 3 millones, que sumado a un
apalancamiento operativo del negocio (los costes no crecen al mismo ritmo) dan
como resultado beneficios que en su conjunto repagan la inversion inicial
efectuada por el accionista.

Con el beneficio neto, podemos efectuar los ajustes necesarios para la obtencidn
del flujo de caja que se explicara a continuacion.

Ademas del escenario base planteado en las proyecciones financieras, se han
considerado dos escenarios adicionales —pesimista y optimista— con el objetivo
de valorar el comportamiento del modelo de negocio de Growing ante diferentes
contextos de crecimiento.

En un escenario pesimista, se asume que la plataforma uUnicamente consigue
captar seis campanfas al afio, con un ticket medio reducido a €80.000 Asimismo, se
proyecta un crecimiento mas lento de los ingresos por suscripciones premium y
una contencién general en el ritmo de adopcidn por parte de inversores y startups.
A pesar de mantener los costes operativos constantes, los ingresos totales en este
escenario serian de aproximadamente €41.000 en el primer afio, lo que generaria
un resultado negativo de -€35.600. En el segundo afno, los ingresos se duplicarian
hasta alcanzar €82.000, reduciendo significativamente las pérdidas (-€6.000),
mientras que en el tercer ano la empresa lograria alcanzar el punto de equilibrioy
cerrar con un beneficio neto estimado de €7.500. Este escenario demuestra que,
incluso con un desempefio por debajo de lo esperado, el modelo tiene capacidad
de recuperaciéon si se mantiene el control de costes y se acompana de una
estrategia de retencidn y fidelizacién.

En el extremo opuesto, el escenario optimista contempla la captacién de doce
campafas al afio, con un ticket medio de €125.000, y un fuerte crecimiento en las
suscripciones premium, que llegarian a duplicar los niveles del escenario base. A
pesar de un ligero aumento en los costes por ampliacién de operaciones, la
plataforma lograria alcanzar el punto de equilibrio en el primer ano, con una
facturacion total de 80.000 €, igualando los costes estimados. En el segundo ano,
los ingresos alcanzarian los €165.000, generando un beneficio neto de
aproximadamente €52.500, y en el tercer afno, con una facturacion cercana a los
€280.000, el beneficio neto superaria los €116.000. Este escenario evidencia el alto
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potencial de rentabilidad del modelo de negocio en caso de una rapida adopciony
consolidacion en el mercado.

Enresumen, tanto el escenario pesimista como el optimista muestran que Growing
es un modelo adaptable, con un equilibrio adecuado entre riesgo y potencial de
retorno. Si bien en un contexto adverso la empresa podria operar con pérdidas
moderadas en los primeros ejercicios, el modelo permite una rapida recuperacion
a medio plazo. Por otro lado, en un contexto favorable, el crecimiento y la
rentabilidad se acelerarian considerablemente, validando auin mas la solidez del
planteamiento estratégico y operativo de la plataforma.

Tabla 9: Célculo del Flujo de Caja Libre, escenario base

BENEFICIO NETO - 8.160,00 € 28.050,00 € 62.662,00 €

Growth YoY 123%
Amortizacion y deterioro de valor 1.000,00 € 1.000,00 € 1.000,00 €

Variacion de Working Capital - € - € - €
Otros items - € - € - €
FLUJO DE CAJA OPERACIONES - 7.160,00 € 29.050,00 € 63.662,00 €

Growth YoY 119%
Capex - 5.000,00 € - € - €
FLUJO DE CAJA LIBRE - 12.160,00 € 29.050,00 € 63.662,00 €

Growth YoY 119%
Fuente: Elaboracion propia

Como se puede observar, los ajustes necesarios para el calculo se reflejan como
nulos por los siguientes motivos:

e Primeramente, es un negocio completamente digital, por lo que no se deben
realizar ni inversiones, ni mantenimientos y ejecutar amortizaciones o
depreciaciones a infraestructuras o activos ya que no se requieren para las
operaciones del negocio. La Unica amortizacién que se lleva a cabo es de la
paginaweb hecha a medida, valorada en €5.000, la cual se amortizara segun
lo maximo permitido en las tablas de amortizacion siguiendo el Plan General
de Contabilidad (PGC) de manera lineal al 20% anual.

e Seguidamente, es un negocio en el que se cobra y paga al contado, por lo
que la variaciéon del fondo de maniobra (working capital) es practicamente
nulay no tiene efecto en el calculo del flujo de caja

e Finalmente, en sus etapas iniciales no se realizaran inversiones ni similares
de ningun tipo y todo el capital remanente se reinvertira en el negocio para
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que este crezca, por lo que no existird apenas una partida de capex a futuro.
Enuninicio seinvertira €5.000 en la pagina web mencionada anteriormente.

Con todas estas asunciones, llegamos a un Flujo de caja libre positivo en la
valoracion de los 3 anos que se presentan en las tablas, dando financieramente
hablando el visto bueno a las operaciones de Growing. Este podria variar en funcion
de los escenarios anteriormente planteados, pero llegariamos a la misma
conclusion, un negocio que generara flujos de caja positivos.

6.12 OPORTUNIDAD Y RIESGOS

Como pudimos ver en el analisis DAFO, se presentan grandes opciones a
futuro que llenan de optimismo, pero que tienen asociado riesgos que se deben
tener en cuenta:

Oportunidades:
e Posicionarse como la plataforma de referencia en un nicho creciente.
e Expansiéninternacional a mercados europeos.

En estas oportunidades recae gran parte del atractivo del negocio, y se consideran
apropiadas y oportunas como para asumir los riesgos a continuacion.

Riesgos:

e Desconfianza inicial por parte de inversores, dificultad para captar startups
dando como resultado poco flujo y un ahogamiento rapido de las
operaciones

e Baja participacién en los primeros anos debido al desconocimiento del
modelo y del producto de inversidn, lo que no cumpla las expectativas ni los
objetivos planteados

No se consideracomo riesgo una expansion de Startupxplore debido al gran tamafo
del mercado. La cantidad de posibles clientes e interesados hacen posible la
coexistencia de varios players dentro de un mercado incipiente que se puede
observar como un “océano azul” (Kim, W. C., & Mauborgne, R. 2005)

7. CONCLUSIONES

El desarrollo de este trabajo ha permitido abordar de manera integral los
objetivos planteados inicialmente, confirmando la viabilidad econdémica vy
financiera de Growing como una plataforma de crowdfunding equity especializada
en startups innovadoras, ecosostenibles y tecnolégicas. Los resultados obtenidos,
tanto de las encuestas como de la entrevista con un experto, respaldan el modelo
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propuesto, destacando su potencial para impactar positivamente en el ecosistema
emprendedory en el mercado de inversiones alternativas.

Desde el principio, se planted como objetivo principal evaluar si Growing podria
convertirse en un proyecto sostenible y rentable. Los datos financieros y de
mercado recopilados permiten concluir con confianza que la plataforma tiene un
modelo viable y competitivo. Las proyecciones financieras, que muestran un
crecimiento progresivo hasta alcanzar un volumen de financiacion de 3.6 millones
de euros en el tercer ano, confirman la capacidad de Growing para generar ingresos
a través de comisiones sobre las campafas exitosas. Ademas, la inversidn inicial
ajustada y el control de costes aseguran que la empresa puede operar de manera
eficiente durante sus primeros anos. Otro tema serd si Growing y su equipo
fundador podra ejecutar de la manera que se espera, pero se cree firmemente que
este proyecto sera viable.

Un elemento fundamental de este trabajo fue la definicion de una propuesta de
valor diferenciada. Growing se posiciona como una plataforma Unica en el mercado
espanol al centrarse exclusivamente en startups que cumplen con criterios de
sostenibilidad, innovacion y tecnologia. Este enfoque no solo permite a la
plataforma destacar frente a competidores generalistas, como Urbanitae y
Startupxplore, sino que también responde a una creciente demanda por parte de
inversores que buscan diversificar sus carteras mientras generan un impacto
positivo en la sociedad y el medio ambiente.

Los resultados de las encuestas a inversores y startups también respaldan esta
afirmacion. De los 150 inversores encuestados, el 78% mostrd interés en
plataformas de crowdfunding equity, destacando la sostenibilidad y la innovacion
como factores decisivos en sus decisiones de inversion. El ticket medio estimado
de €1.200 por inversor supera ampliamente el minimo requerido por Growing, lo
que confirma que existe un mercado dispuesto a participar activamente en la
plataforma. Por su parte, las startups consultadas también expresaron un alto nivel
de interés en Growing, con un 88% de los encuestados afirmando que utilizarian la
plataforma para sus necesidades de financiacién. Este nivel de aceptacién por
parte de ambos grupos demuestra que Growing esta bien alineada con las
necesidades del mercado.

La entrevista con el experto en crowdfunding aporté una perspectiva valiosa sobre
las oportunidades y retos del sector. El experto destaco que el enfoque de Growing
en nichos especificos, como startups sostenibles, representa una ventaja
competitiva significativa. También subrayo la importancia de generar confianza y
transparencia desde el inicio, recomendando la implementacidon de sistemas
rigurosos de evaluacién para seleccionar los proyectos que se presenten en la
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plataforma. Ademas, sugirié explorar la integraciéon de tecnologias como
blockchain para garantizar la seguridad y trazabilidad de las transacciones, asi
como el uso de inteligencia artificial para analizar el desempeno y la viabilidad de
las startups.

Otro aspecto destacado fue la importancia de los servicios complementarios
ofrecidos por la plataforma. Las startups encuestadas valoraron especialmente el
acceso a redes de contactos, el asesoramiento en disefio de campanas vy la
transparencia en los procesos legales y financieros. Estos elementos no solo
anaden valor al servicio principal de financiacion, sino que también refuerzan la
propuesta de valor de Growing, posiciondandola como un socio estratégico para los
emprendedores, haciendo a la plataforma una herramienta de gran valor y que
aportara soluciones tanto a inversores como a empresas.

En conclusién, Growing no es solo un proyecto viable, sino una apuesta segura para
transformar la financiacién de startups en Espafa y mas alld. Este trabajo ha
demostrado que, con una propuesta de valor sélida, un enfoque estratégico y un
compromiso con la sostenibilidad, es posible crear una plataforma que no solo
genere rentabilidad, sino que también impulse un impacto positivoy duradero en la
sociedad. Las perspectivas a futuro son optimistas, y Growing esta preparada para
liderar un cambio significativo en el mercado de inversiones alternativas.
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ANEXOS

RELACION CON LOS ODS

Grado de relacion del trabajo con los Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS).

. Objetivos de Desarrollo Sostenibles . Alto . Medio . Bajo . Fr:l:ede
ODS 1. Fin de la pobreza. X
ODS 2. Hambre cero. X
ODS 3. Salud y bienestar. X
OD5 4. Educacion de calidad. X
ODS 5. lgualdad de género. X
ODS 6. Agua limpia y saneamiento. X
ODS 7. Energia asequible y no contaminante. X
ODS 8. Trabajo decente y crecimiento econdémico. %

ODS 9. Industria, innovacion e infraestructuras. X

ODS 10. Reduccion de las desigualdades. X

0OD511. Ciudades y comunidades sostenibles. X

ODS 12. Produccion y consumo responsables. X

ODS 13. Accion por el clima. X

0DS 14. Vida submarina. X
ODS 15. Vida de ecosistemas terrestres. ¥
ODS 16. Paz, justicia e instituciones solidas. ¥
0ODS 17. Alianzas para lograr objetivos. X
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ODS 8: Trabajo Decente y Crecimiento Econdmico El presente TFG se relaciona
directamente con el ODS 8, ya que Growing tiene como objetivo fomentar el
emprendimiento a través de financiacion en proyectos que posteriormente generen
empleo y oportunidades econdmicas para comunidades de inversores,
consumidores y otras PYMES. Ademas, Growing se presenta como ayuda para las
diferentes startups innovadoras que desarrollen nuevas tecnologias, productos y
servicios, contribuyendo a la innovacién y el desarrollo de infraestructuras
sostenibles. Este TFG hace mencién directa a los criterios que se deben cumplir
para ser parte de la plataforma y es algo con lo que se encuentra totalmente
alineado.

ODS 17: Alianzas para Lograr los Objetivos El crowdfunding tal y como lo dice su
palabra, fomenta alianzas globales entre pequefios inversores minoristas, pero con
un objetivo en comun, con startups y otras partes interesadas, creando redes de
colaboracidon que impulsan el crecimiento de empresasy sectores innovadores. Sin
duda es el eje de este trabajo y esta totalmente alineado con este ODS.
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ENTREVISTA A EXPERTO

1) ;Como ves el mercado de financiacion para las startups en Espafia? ;Qué informacion podrias
aportar acerca de las facilidades u obstaculos para obtenerla, los costes asociados y el proceso
para acceder a ella?

1 respuesta

El mercado de financiacion para startups en Espafia esta en crecimiento, especialmente en el segmento de
crowdfunding de estilo equity, que ofrece una alternativa democratizada a la financiacién tradicional. Las
facilidades incluyen un ecosistema emprendedor cada vez mas consolidado, con plataformas de
crowdfunding como Seedrs o Crowdcube que facilitan el acceso a inversores individuales, y un interés
creciente de inversores institucionales en sectores como la tecnologia y la sostenibilidad. Sin embargo,
existen obstdculos significativos: |a falta de educacion financiera entre potenciales inversores individuales
limita la participacion, y las startups deben competir en un entorno donde la credibilidad inicial es crucial
para atraer capital. Los costes asociados al crowdfunding incluyen comisiones de las plataformas
(generalmente entre 5-10% del capital recaudado) y gastos en campanas de marketing para captar
inversores. El proceso para acceder a estas plataformas implica una evaluacion rigurosa de la startup, la
preparacion de un pitch claro y el cumplimiento de normativas locales, lo que puede ser un desafio para
empresas en etapas tempranas.

2) Al crear una plataforma de crowdfunding estilo equity, ;cudl(es) crees que seria(n) un
factor(es) diferenciador(es) y una futura ventaja competitiva frente a otras plataformas?

1 respuesta

Un factor diferenciador clave para una plataforma de crowdfunding de estilo equity es la especializacion en
nichos especificos, como startups sostenibles, tecnologicas e innovadoras. Desde nuestra perspectiva en
Tweenvest, hemos observado que este enfogue genera mayor fidelidad entre los inversores, ya que pueden
diversificar sus carteras con proyectos alineados a sus valores. Otra ventaja competitiva es la integracion de
tecnologias innovadoras, como blockchain, para garantizar la trazabilidad y seguridad de las transacciones.
Ademas, ofrecer herramientas de andlisis avanzadas, como inteligencia artificial para evaluar la viabilidad de
las startups, puede posicionar a la plataforma como lider en el mercado. La comunicacion clara del valor
diferencial y la creacion de una comunidad de inversores y startups con objetivos alineados son esenciales
para destacar frente a la competencia.
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3) Al crear una plataforma de crowdfunding estilo equity, ;crees que la confianzay la
transparencia son fundamentales y deben desarrollarse como pilares? Si es asi, ;qué
implementarias?

1 respuesta

Absolutamente, la confianza y la transparencia son pilares fundamentales, especialmente en un mercado
emergente como el espafiol, donde los inversores ain estan familiarizandose con el crowdfunding de equity.
Para fomentar estos, creo que se podria primero que nada Implementar un sistema de evaluacién rigurosa
para las startups, asegurando que los proyectos seleccionados tengan fundamentos sélidos, incluyendo
planes de negocio claros y equipos competentes. Luego ofrecer informes claros y periddicos sobre el
rendimiento de las inversiones, con datos actualizados y accesibles para los inversores. Y finalmente
fomentar la comunicacion directa entre startups e inversores a través de la plataforma, con sesiones de
preguntas y respuestas o actualizaciones regulares. Estas medidas no solo refuerzan la credibilidad de la
plataforma, sino que también generan una base de usuarios leales.

4) ;Qué nuevas tendencias tecnoldgicas y operativas podrias ver como cruciales para ser
integradas en la plataforma? ;Consideras importanie que esta se encuentra relacionada con la
sostenibilidad?

1 respuesta

En mi opinion, estar al corriente de las tendencias tecnoldogicas y operativas son cruciales para que una
plataforma de crowdfunding tenga éxito hoy en dia. La integracion de blockchain es un diferenciador clave,
ya que garantiza la trazabilidad y sequridad de las transacciones, aumentando la confianza de los inversores.
Asimismo, el uso de inteligencia artificial para analizar el desempefio de las startups y predecir su viabilidad
futura puede optimizar la seleccion de proyectos y mejorar los resultados para los inversores. Otras
tendencias que podrian implementarse y que aportarian valor, seria por ejemplo interfaces de usuario
intuitivas y la automatizacion de procesos operativos para reducir costes. La sostenibilidad es un aspecto
fundamental, no solo porque responde a una demanda creciente de inversores que buscan impacto positivo,
sino también porque las startups sostenibles suelen tener un alto potencial de crecimiento en sectores como
la energia limpia o la economia circular.
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5) ;Qué retos observas a futuro en el sector de startups y su crecimiento?

1 respuesta

Creo que primero que nada hay una gran falta de educacidn financiera tanto de las empresas como por parte
de los inversores. Es crucial desarrollar estrategias educativas para cerrar esta brecha ya que debido a esta
desinformacién generalizada, es que en gran medida las grandes corporaciones bancarias e institucionales
abusan y se aprovechan del minorista. Luego, creo que las plataformas deben generar historias de éxito que
refuercen su credibilidad y atraigan al mas usuarios. Ver como otros han logrado el mismo objetivo que
tienes, hace que este se vea tangible y mas alcanzable, por lo que generar rapidamente esa credibilidad es
fundamental. ¥ finalmente, en mi experiencia personal, hemos sufrido de regulaciones muy estrictas aqui en
Europa. Las normativas locales y europeas pueden imponer barreras burocraticas para las startups y las
plataformas y es algo negativo a tener en cuenta.

6) ;Cudles son las principales barreras de entrada en el sector, especialmente desde el punto de
vista regulatorio?

1 respuesta

Desde mi experiencia con Tweenvest, las barreras regulatorias para entrar al sector del crowdfunding de
estilo equity pueden ser un verdadero dolor de cabeza. En Espafia, necesitas el visto bueno de la CNMV, y eso
significa lidiar con un monton de papeleo, demostrar que tu plataforma es transparente y que protege alos
inversores. Es un proceso largo y caro, especialmente para una startup que esta empezando. Ademas, hay
limites estrictos sobre cuanto pueden invertir las personas que no son "inversores acreditados”, lo que
complica atraer capital. También te piden ser super claro con los riesgos y el desempefio de los proyectos, lo
que esta bien, pero montar esos sistemas desde cero no es barato. ¥, para colmo, ahora con las normativas
europeas, estas compitiendo con plataformas de otros paises que ya tienen mas experiencia navegando
estas reglas. Es un reto grande, pero con un buen equipo y asesores legales, se puede salir adelante.
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ENCUESTA A INVERSIONISTAS

0 copiar grafico
1) ¢Qué edad tienes? =

49 respuestas

® Menos de 25 afios
@ Entre 25 y 34 afios
@ Entre 35 y 44 afios
@ Entre 45y 54 afios
@ Mas de 55 afios

2) ¢ Cual es tu situacion laboral actual? |O copiar grafico

50 respuestas

@ Trabajo sin estudios universitarios
@ Trabajo con estudios universitarios
@ Desempleado

@ Estudiante

@ Otro

62



UNIVERSITAT DL

POLIIECNCA Growing: Crowdfunding Equity Facultad de Administracién
A A y Direccién de Empresas /JUPV

|_|:| Copiar grafico
3) ;Cual es tu nivel de estudios?

50 respuestas

@ Educacidn secundaria o inferior
@ Formacion profesional

@ Grado universitario

@ Grado superior

@ Posgrado (Master, Doctorado)
® Sin Estudios

@® Otros

4) ;Cuaél es el nivel de estudios de tus padres? I_D Copiar grafico

50 respuestas

@ Educacisn secundaria o inferior
@ Formacion profesional

@ Grado universitario

@ Grado superior

@ Posgrado (Master, Doctorado)
® Sin estudios

® Otros
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|_|:| Copiar grafico
5) ¢A qué se dedican o se han dedicado principalmente tus padres?

50 respuestas

@ Auténomos o empresarios

® Profesionales

@ Funcionarios o empleados publicos
@ Trabajadores por cuenta ajena

@ Otros

|_|:| Copiar grafico
6) ¢(Estarias dispuesto a invertir en una startup a través de una plataforma

de crowdfunding (inversion colectiva)?

50 respuestas

®si
® No

@ Me falta informacién
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|_|:| Copiar grafico
7) ;Qué factor(es) serian determinantes a la hora de elegir en qué empresa

invertir?
S0 respuestas

Sostenibildad

Innovacion tecnologica
Valoracién

Fundamentales financieros
Equipo directive

Sector o industria

Otro

40

|_|:| Copiar grafico
8) ;Cuanto estaria dispuesto a invertir en una startup a través de una

plataforma de crowdfunding?

30 respuestas

@ Menos 500€

@ Entre 500€ y 750€

@ Entre 7T50€ vy 1.000€
@ Entre 1.000€ y 1.500€
@ Entre 1.500€ vy 2.000€
@ Mas de 2.000
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|_|:| Copiar grafico
9) Como inversor, ;qué elemento(s) seria(n) el(los) mas importante(s) una

vez invertido el capital?

50 respuestas

Rentabilidad esperada

Transparencia en la informacion
financiera

Impacto posifivo en la sociedad y
el medio ambiente

40 (80%)

Producto final disruptivo

Cumplimiento de la Agenda 2030
¥ los ESG

Otro

|_|:| Copiar grafico
10) ¢Qué nivel de riesgo estarias dispuesto a asumir?

50 respuestas

@ Muy Alto, pérdida total del capital con la
potencialidad de maltplicar la inversia.
@ Alto, posibilidad de sufrir grandes
perdidas pero con posibles revaloriza...
® Medio, esperanza de batir
marginalmente al mercado (IBEX 35). ..
@ Bajo, generacion de ingresos pasivos
constantes con una pequefia y opcion._.
@ Muy Bajo, Unicamente me interesan
ingresos pasivos fijos Sin correr riesgo. .
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|_|:| Copiar grafico
11) ;Qué rentabilidad anualizada (CAGR) esperada estarias dispuesto a

recibir con este tipo de inversion?

50 respuestas

@ Menos del 4%

@ Entre el 4% v el 8%
@ Entre el 8% v &l 10%
@ Entre el 10% vy el 12%
@ Entre el 13% v el 15%
@ Entre el 15% vy el 20%
@ Was del 20%

|_D Copiar grafico
12) Si eventualmente se te presentara la oportunidad de invertir en este tipo

de compaiiias, ;qué riesgo le asignarias a esta inversién?
50 respuestas

@ Muy Alto
® Alto

@ Medio
@ Eajo

@ Muy Bajo
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13) Si eventualmente se te presentara la oportunidad de invertir en este tipo

de compaiiias, ;qué intervalo de tiempo pensarias en invertir el capital?

50 respuestas

@ Muy corto plazo, menos de 1 afio
@ Corto plazo, 1 a 3 afios

© Medio plazo, 3 a 5 afos

@ Largo plazo, 5 a 10 afios

@ Muy Largo plazo, mas de 10 afios

14) ;Cudles crees que son las principales barreras para invertir en startups a IO copiar grafico
través de un crowdfunding?

49 respuestas

Falta de informacién sobre las

34 (69 4%
startups ( )

Alto riesgo de pérdida de

inversion 35 (71.4%)

Baja liguidez (dificultad para

vender |a participacién) 22 (44.9%)
Regulacion compleja o poco 1 (22.4%)
clara 1
Falta de confianza en las
plataformas 1 (22.4%)
0 10 20 30 40
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ENCUESTA A STARTUPS

1) ¢Conoces o has gestionado alguna vez una plataforma de Crowdfunding LD Copiar grafico
Equity?

20 respuestas

® Si, la conozco y la he utilizado.
@ Si, la conozco, pero no la he utilizado.

@ Me suena el concepto, pero no la
conozco bien.

@ No, nunca habia escuchado sobre esto.

2) ;Estarias dispuesto a recibir inversion como startup a través de una LD Copiar grafico
plataforma de crowdfunding en equity (inversion colectiva)?

20 respuestas

® si
® No

@ Me falta informacion
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3) ;Seria interesante para tu startup una plataforma de crowdfunding para

captar financiacion a través de una venta de equity o patrimonio, aunque
esta tenga un coste?

20 respuestas

@ Nada Interesante
@ Poco Interesante
@ Podria interesar
@ Muy Interesante

|_|:| Copiar grafico
4) ;Qué coste porcentual sobre el volumen captado estarias dispuesto a

asumir como maximo?

20 respuestas

@ Entre el 3% vy 4%
@ Entre el 4% vy 5%
@ Entre el 5% vy 6%
@ Entre el 6% y 7%
@ Entre el 7% vy 8%
@ Mas del 8%

@ Entre el 6% y 47%
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5) ;Cudl es la cantidad minima de financiacion que buscarias en una

campafia?
20 respuestas

@ Menos de 50.000€

@ Entre 50.000€ y 75.000€
@ Entre 75.000€ y 100.000€
@ Entre 100.000£ y 150.000€
@ Entre 150.000€ y 200.000€
@ Mas de 200000

|_D Copiar grafico
6) ;Qué valor agregado esperarias de una plataforma de crowdfunding?

20 respuestas

Asesoria legal, financiera y en
desarrollo de campafias de fina...

Ampliar redes de contacto
Publicidad y marketing

Desarrolio v testeo de producto

Transparencia en los procesos
legales y financieros

|_D Copiar grafico
7) iCrees que tu startup cumple con algunos de los siguientes criterios?:

Ser ecosostenible, poseer algun tipo de innovacion o disrupcion tecnolégica
o tener como objetivo generar un cambio en nuestra sociedad.

20 respuestas

@ Si. cumple con todos

@ Si. cumple con al menos uno

@ Mo lo sabria identificar con exactitud
@ No, no cumple con ninguno
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