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REQUISITOS

/°La organizacion debe ser una PYME \

* La antigledad desde |la fecha de inicio de la
actividad debe ser inferior a 6 aiios

e Los gastos en investigacion, desarrollo e
innovacion tecnologica deben representar al
menos el 15% de los gastos totales de la

empresa /
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KCARACTER INNOVADOR \

La empresa debe definir su estrategia de innovacion e
identificar las principales actuaciones a implantar en
materia de |+D+i

 PLAN DE FORMACION

Desarrollar un Plan de Formacion en estrategia e
innovacion para los cargos ejecutivos

* PLAN DE NEGOCIO

Sintetizar de forma clara y justificable los aspectos
relevantes de la empresa, tanto de organizacion,

\actividad, tecnologia, factores humanos, financieros,
etc... /

AENOR EA0043
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Compatibilidad Fiscal-Bonif. s

Aicacién
== 40% S.S.

Deduccion
1+D+i L.S.



Aspectos legales y técnicos de
la negociacion y el cierre:

Lo que siempre quisiste entender y
nunca te atreviste a preguntar

CEEI
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CENTROS EUROPEOS DE
EMPRESAS INNOVADORAS
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Intercambio de informacion
Cuaderno de venta

Lifelong learners
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Plan de Negocio

Settle down/

e Resumen Ejecutivo

e Descripcidn de la actividad de la
empresa.

® Productos y servicios.

e Clientes.

¢ Andlisis de la competencia.

e Estrategia y plan de marketing.
e Estructura y organigrama.

¢ Andlisis financiero de la empresa.
* Proyecciones financieras.

* Valoracion del negocio.

Coming of age




Carta de intenciones / Oferta no Vinculante

Documento en el que inversor y el emprendedor ponen por escrito los puntos
principales que han alcanzado en las conversaciones previas.
La propuesta queda sujeta a aprobacion del inversor tras la Due Diligence.

No implica obligacion de llevar a cabo la operacion ninguna de las partes.

» Tipo de Operacion

« Confidencialidad del proyecto

* Precio y porcentaje

« Laforma e instrumento de pago

« Los plazos de pago

« Formulas de ajuste al precio o a la participacion accionarial
« Situacion en que se queda el equipo directivo

» Plazo de exclusividad

» Fecha limite para el contrato

« Calendario de actuaciones

Se suele acordar como se comparten los costes de la Due Diligence en el
caso en que el emprendedor se retracte.



Due Diligence




Due Diligence




Due Diligence

« Historia

« Operaciones

* Productos
 Mercado

« Clientes

« Competencia

* Equipo directivo
 Empleados

* Instalaciones

« Maquinaria

Estados
financieros

Sistemas de
planificacion y
control
Sistemas de
informacion
Situacion
financiera

* Mercantil

e Laboral

* Fiscal
 Medioambiental
» Contratos

« Seguros

e Patentes
 Marcas



Due Diligence

Las conclusiones de la Due Diligence van a permitir al inversor:

Decidir si entra o0 no en la operacion.
Definir los términos definitivos de la operacion.
Ver el importe definitivo de la operacion.

Para entender el proyecto y sus oportunidades de mejora.




Precio y Valor de la empresa

Precio
Cantidad a la que el comprador
y el vendedor acuerdan realizar

la transaccion

LoMismo

Valor oot
Estimacion, utilizando criterios
profesionales, de un importe o
rango de importes que aglutine la
cuantificacion de los elementos
gue constituyen una empresa, su
actividad y su potencialidad



Precio y Valor de la empresa

Emprenemjunts.

Valoracion
de empresas

08

5 METODOS DE VALORACION DE EMPRESAS
5.1 METODOS BASADOS EN EL BALANCE (VALOR PATRIMONIAL)
5.1.1 VALOR CONTABLE
5.1.2 VALOR CONTABLE AJUSTADO
5.1.3 VALOR DE LIQUIDACION
5.1.4 VALOR SUSTANCIAL
5.2 METODOS BASADOS EN LA CUENTA DE RESULTADOS
5.2.1 VALOR DE LOS BENEFICIOS
5.2.2 VALOR DE LOS DIVIDENDOS
5.2.3 MULTIPLO DE LAS VENTAS
5.3 METODOS BASADOS EN EL FONDO DE COMERCIO O GOODWILL
5.3.1 METODO DE VALORACION “CLASICO"
5.3.2 METODO SIMPLIFICADO DE LA “RENTA ABREVIADA DEL
GOODWILL" O METODO DE LA UEC SIMPLIFICADO
5.3.3 METODO DE LA UNION DE EXPERTOS CONTABLES EUROPEQS (UEC)
5.3.4 METODO INDIRECTO O METODO “DE LOS PRACTICOS"
5.3.5 METODO ANGLOSAJON O METODO DIRECTO
5.3.6 METODO DE COMPRA DE RESULTADOS ANUALES
5.3.7 METODO DE LA TASA CON RIESGO Y DE LA TASA SIN RIESGO
5.4 METODOS BASADOS EN EL DESCUENTO DE FLUJOS DE FONDOS
5.4.1 METODO GENERAL PARA EL DESCUENTO DE FLUJOS
5.4.2 DETERMINACION DEL FLUJO DE CAJAADECUADO
5.4.3 OBTENCION DE PROYECCIONES FINANCIERAS
5.4.4 CALCULO DE LA TASA DE DESCUENTO
5.4.5 OBTENCION DEL VALOR RESIDUAL
5.4.6 OBTENCION DEL VALOR DE COMPANIA

6 LOS MULTIPLICADORES COMO REFERENCIAS DE CONTRASTACION



Principales Metodos de Valoracion

El Valor de una empresa esta vinculado con la capacidad de generar
beneficios o flujos de tesoreria en el futuro.

Otros
M
CO 5%

DEC
20%

DFC+COM
65%

DFC: Descuento de flujos de caja
DFC+COM: Descuento de flujos de caja y analisis de compaiiias comparables
COM: Analisis de compafiias comparables

Otros: Otros métodos

Fuente: PriceWaterhouseCoopers



Un calculo rapido...

Propuesta Post Money
Ficha técnica recibida: 500.000€
Capltal Soctal: 50 000€ (50.000/10%)
Facturacion:
0€ :
a cambio del
Situacion:
Producto a medio desarrollar Pre Mone
10% .

450.000€

de la
sociedad (500.000€ — 50.000€)




Oferta Vinculante

Documento en el que inversor pone por escrito los puntos principales de su
propuesta.

Es vinculante para el comprador pero no para el vendedor.

» Tipo de Operacion

« Confidencialidad del proyecto

* Precio y porcentaje

« Laforma e instrumento de pago

« Los plazos de pago

« Formulas de ajuste al precio o a la participacion accionarial
« Situacion en que se queda el equipo directivo

» Plazo de exclusividad

» Fecha limite para el contrato

« Calendario de actuaciones



Pactos de Socios y Contrato




Pactos de Socios y Contrato




Pactos de socios

Se establece que el compromiso de inversion se basa sobre el Plan de
Negocio previamente consensuado entre las partes.

Se define como se va a hacer |la aportacion de fondos, es habitual inyectar
una parte de los fondos como capital y otra como préstamos participativos.

Se pueden definir mecanismos de ajuste en las participacion del
inversor:
« Hay que definir los supuestos de incumplimiento del Plan de Negocio
que dan lugar a los ajustes de participacion.

Se establecen los 6rganos de administracion (normalmente Consejo de
Administracion):

Definicion de situaciones de bloqueo y como salir de ellas.



Pactos de socios

 Politicas de Informacion:

Obligacién de remitir informacion relativa a cualquier contrato o acuerdo
en que sea parte la compania.

Obligacion de someter a auditoria anual las cuentas de la empresa.

A veces se nombran asesores legales y fiscales de la confianza del
inversor.

* Relacion laboral y no competencia del equipo gestor:

Se define la figura laboral por la que los emprendedores prestaran sus
servicios a la sociedad, es importante hacer constar como anexo los
contratos laborales en los que se deben definir las clausulas de blindaje
laboral.

Se exige la dedicacion exclusiva y la prohibicion de participar en otras
empresas o colaborar en actividades que puedan ser consideradas como
competidoras durante el plazo de convivencia con el inversor.

El plazo de no competencia se extiende normalmente 4 anos tras la
resolucion del contrato laboral o mercantil.



Pactos de socios

Régimen de transmisién de las acciones:

Se define un periodo de permanencia obligatorio de los socios actuales
(periodo de intransmisibilidad).

Derecho de Acompainamiento (Tag Along): en caso de que alguno de
los socios obtuviese de un tercero la totalidad o parte de sus acciones,
el resto de socios podran exigir que el tercero interesado haga
extensiva su oferta a su participacion en las mismas condiciones que la
oferta inicial. Si el resto de socios aceptan el acompafnamiento y el
adquirente no hace extensiva su oferta al 100% la oferta quedaria sin
efecto.

Derecho de Arrastre (Drag Along): si el inversor obtiene una oferta
por la totalidad de las acciones los socios actuales se veran obligados
a vender sus participaciones en los mismos términos que haya
acordado el inversor.

Recompras, plazos, etc.



Pactos de Socios y Contrato




Contrato: partes principales

Descripcién
de la
transaccion

Términos
del
acuerdo

Condicione
S




Seguimiento de la inversion

Informacidn puntual sobre temas relevantes
Reuniones periddicas

Informes periddicos exhaustivos

Juntas de accionistas




