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La restauracion del paisaje genera valor econ6mico y
ambiental mediante el aumento de la productividad
agricola, la mitigacion del cambio climatico y la mejora de
la biodiversidad y los servicios ecosistémicos. A medida que
la restauracion va cobrando impulso en todo el mundo, los
proyectos tendran que atraer tanto capital privado como
financiamiento piblico para alcanzar su pleno potencial.

Muchos proyectos de restauracion intentan recaudar capital,
pero sus lideres suelen carecer de conocimientos sobre el pro-
ceso de inversion. La mayoria de las empresas del ambito de la
restauracion del paisaje se encuentran en una fase temprana de
crecimiento en la que no se conocen bien los modelos de nego-
cios y los flujos de caja son impredecibles. La Nueva Economia
de la Restauracion, un programa de la Iniciativa Mundial de
Restauracion en el Instituto de Recursos Mundiales (WRI),
esta intentado cambiar el statu quo y aumentar la inversi6on
en restauracion. El presente documento se basa en nuestra
experiencia mundial sobre restauracidon y nuestra perspectiva
informada sobre el proceso de inversiéon. Se ha diseiiado
para ayudar a los lideres de la restauracion en su
intento de atraer capital privado de manera eficaz.

Hemos descubierto que el éxito de los esfuerzos por atraer
capital privado conlleva cuatro pasos. En la hoja de ruta
se describen sucesivamente cada uno de estos
cuatro pasos.

Detectar y entablar una relacién con los inversionistas
privados que mejor se adapten a su empresa.

Desarrollar una propuesta comercial atractiva con una
gestion de alta calidad y un modelo de negocios sélido.

Establecer una entidad de inversion para canalizar el
financiamiento.

Hacer un seguimiento del desempefio financiero y operativo.
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Los documentos de trabajo contienen una investigacion
preliminar, andlisis, conclusiones y recomendaciones.

Se distribuyen para estimular discusiones oportunas y
comentarios criticos y para influir en el debate en curso
sobre las cuestiones que vayan surgiendo. Eventualmente,
los documentos de trabajo se pueden publicar en otro
formato y se puede revisar su contenido.

Cita sugerida: Faruqj, S. y F. Landsberg 2017. “Atrayendo
inversion privada para la restauracion del paisaje: Una hoja de
ruta”. Washington, DC: Instituto de Recursos Mundiales, febrero
de 2017. Disponible en linea en
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Inversionistas con diversas
estrategias y tolerancia
al riesgo

Explicar cdmo la empresa
obtendra rentabilidad

Esta hoja de ruta esta dirigida a las partes intere-
sadas en restauracion que tienen una experiencia
limitada en inversiones y desean atraer entre USD
500,000 y USD 10 millones en capital privado.

Esperamos que esta guia ayude a superar la brecha entre
la comunidad de restauracién y el mundo de la inversion,
resultando en mayor inversion en la restauracion del paisaje.

Investigaciones demuestran que una extension de dos veces
el tamafio de China seria id6nea para la restauracion de
bosques y paisajes,' pero que para alcanzar este potencial
se requieren conceptos que puedan expandirse y generar ren-
dimiento financiero. La restauracion del paisaje ha depen-
dido tradicionalmente de las finanzas ptblicas. El financia-
miento de los gobiernos y los bancos de desarrollo ha sido
esencial para generar impulso y hacer funcionar las variables
econdémicas en las primeras etapas de la restauracion.

Esta dependencia de los fondos puablicos esta
comenzando a cambiar por dos razones. En primer
lugar, el financiamiento privado se esta convirtiendo

en una opcion viable con el surgimiento de modelos de
negocios en restauraciéon. Segundo, el capital privado
ofrece ciertas ventajas, como la mayor rapidez en la toma
de decisiones y la capacidad de ampliar el financiamiento
conforme aumenta el trabajo.

Muchos interesados en la restauracion (empresarios,
gerentes de proyectos, gobiernos y organizaciones sin
animo de lucro) no tienen un conocimiento sélido de lo
que buscan los inversionistas privados a la hora de tomar
decisiones sobre inversion. Dicho conocimiento es esen-
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Los datos operativos y financieros
son esenciales

Se requiere de un vehiculo para
canalizar el dinero

cial para atraer capital que contribuya al crecimiento de
los proyectos de restauracion.

Esta hoja de ruta est4 dirigida a las partes interesadas

que estan poco familiarizadas con el proceso de inversion
y quieren captar entre USD 500,000 y USD 10 millones
en capital privado. Si el monto deseado es menor, puede
haber formas més sencillas de captar fondos que atraer
inversionistas (por ejemplo, instituciones microfinan-
cieras). Y las iniciativas que quieren recaudar mas de USD
10 millones probablemente han sido ya exitosas atrayendo
capital. Esta hoja de ruta se centra en el capital privado y
no se ocupa de las finanzas puablicas.

La Nueva Economia de la Restauracién, un programa

de la Iniciativa Mundial de Restauracion en WRI, esta
trabajando en pro de aumentar la inversion en la restaura-
cion. Los miembros de nuestro equipo tienen experiencia
directa con varios fondos de inversién mundiales y han
combinado esta perspectiva informada sobre el funcio-
namiento del proceso de inversién con el trabajo sobre
restauracion en 30 paises. La Iniciativa Mundial de Res-
tauracién acumula una importante experiencia en Africa,
Asia y América Latina.

Una amplia gama de partes interesadas, como empresa-
rios, inversionistas y miembros de la sociedad civil, han
revisado esta guia. Un empresario de restauracion dijo:
“Es realmente 1til para mi. Ojala lo hubiera leido hace

un ano”. Mientras que un inversor de capital de riesgo,
coment6: “Han reflejado bien [el trabajo que conlleva
proponer una inversion]”. Una organizacién no guber-
namental que participa en la restauracién sefial6: “Estos
conceptos fundamentales son un punto de partida necesa-
rio para un aspirante a empresario”.



El Paso 1 de la hoja de ruta consiste en entender a los
inversionistas privados. Describimos el rango de inver-
sionistas e incluimos la restauracion dentro del contexto
general de la cartera de inversiones. En el Paso 2 se
analiza la manera de desarrollar un plan de negocios y
se enumeran las principales preguntas que formulan los
inversionistas al analizar oportunidades. En el Paso 3

se explica por qué es esencial establecer una entidad de
inversion para canalizar el financiamiento. En el Paso 4
se habla sobre el seguimiento del desempeio financiero
y operativo del proyecto que permite a los inversionistas
evaluar sus posibilidades comerciales.

Hay abundante capital de inversion a nivel
mundial. A pesar de que el total de activos financiables de
inversionistas institucionales y minoristas ascendi6 a USD
175 billones en 2014,2 muchos de los que buscan capital
creen que existe una escasez de dinero. Esta percepcion
erronea se debe probablemente a los numerosos obstaculos
que frenan la asignacién de fondos a las regiones en
desarrollo y a las oportunidades en fases iniciales. Incluso
cuando fluye el capital, no es posible asignar fondos a ideas
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prometedoras que ain no estén “listas” o sean “financiables”.

En esta seccion se describen el panorama general de las
inversiones y la gama de instrumentos disponibles.

Los inversionistas suelen estar muy especializa-
dos en su campo. Por ejemplo, las empresas de capital
de riesgo invierten en empresas en la fase inicial, mien-
tras que los fondos de pensiones pueden centrarse en las
empresas “con alta capitalizacion” por encima de USD

Cuadro 1 |

10,000 millones. El nivel de riesgo de la inversion varia
segun la etapa de crecimiento: en la etapa temprana, las
ideas son mas inciertas y plantean una posibilidad signifi-
cativa de pérdidas. En el cuadro 1 se resumen las princi-
pales caracteristicas de las empresas en diferentes etapas
de crecimiento (pueden variar por pais o sector).

La mayoria de las empresas del ambito de la restauracion
del paisaje se encuentran en una fase temprana de cre-
cimiento en la que todavia se estan poniendo a prueba

los modelos de negocios y los flujos de caja son inciertos.
Teniendo en cuenta el alto nivel de incertidumbre, la res-
tauracion del paisaje es normalmente més adecuada para
los inversionistas privados con mucha tolerancia al riesgo.

En el grafico 2 se muestra la gama de inversionistas priva-
dos y sus diferentes preferencias con respecto al creci-
miento y al riesgo. Se trata de una generalizacion y puede
haber algunas anomalias, como un fondo mutuo que se
enfoca en las primeras etapas de crecimiento.

Los inversionistas que estan dispuestos a asumir
mayores riesgos esperan ser compensados con
una mayor rentabilidad. Por el contrario, algunos
inversionistas pueden centrarse en instrumentos de bajo
riesgo, como los bonos del Gobierno de Estados Unidos, y
estaran satisfechos con el menor rendimiento que ofrecen.

Es importante distinguir entre la incertidumbre y la
probabilidad de pérdidas. El hecho de que los proyectos
de restauracion sean novedosos o inciertos no significa
que tengan mas probabilidades de generar pérdidas. Sin
embargo, la incertidumbre aumenta la “prima de riesgo”,
el rendimiento adicional que los inversionistas esperan
por asignar su capital a activos més arriesgados.

PARAMETRO

EMPRESAS EN LA PRIMERA ETAPA...

EMPRESAS EN LA ETAPA DE CRECIMIENTO...

EMPRESAS EN LA ETAPA AVANZADA...

tienen pocos empleados, todos con

Personas - .
mdltiples funciones
Modelo de estan averiguando su modelo de negociosy  estan ejecutando un modelo de negocios con
negocios productos/servicios
Crecimiento tienen un crecimiento inestable
Riesgo tienen un alto riesgo de fracasar

Inversionistas  no tienen experiencia con inversionistas

la némina crece rapidamente en la medida en
que surgen nuevas necesidades funcion

segmentos especificos de clientes

estan creciendo rapidamente

tienen distintos niveles de riesgo

tienen personal especializado en cada

han definido y comprobado los procesos
comerciales existentes

experimentan una desaceleracién del
crecimiento

tienen menor riesgo de fracasar

interacttian con inversionistas de acuerdo a las tienen un equipo dedicado a las relaciones
necesidades de financiamiento

con inversionistas
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Inversionistas de impacto
Capital de riesgo
Fundaciones

Tamaiio pequefio
Beneficios bajos o nulos
Suelen fracasar

Incierto Es importante entender
el riesgo

Volatil
Alta probabilidad de pérdida

La excepcion son los inversionistas de impacto, quienes
podrian estar dispuestos a aceptar un alto riesgo incluso
cuando el rendimiento financiero es bajo, a cambio de que
la inversion genere beneficios ambientales y sociales. Los
inversionistas utilizan una “triple cuenta de resultados”
centrada en las personas, el planeta y los beneficios, y

su objetivo es movilizar su capital para abordar desafios
ambientales y sociales apremiantes, a la vez que obtienen
algin rendimiento financiero. Si bien vale la pena intentar
la opcién de la inversién de impacto, esta fuente de capital
puede ser bastante limitada.

Es importante centrarse en inversionistas que
puedan ser compatibles con su proyecto. Por ejem-
plo, es probable que los gerentes de activos que invierten
principalmente en bonos del gobierno o las grandes
empresas cotizadas en bolsa no estén interesados en la
restauracion. Pero una empresa de capital de riesgo con
un enfoque en las pequenas empresas de su region (por
ejemplo, América Central o Asia Meridional) podria estar
interesada. O podria encajar bien un inversor de impacto
con un énfasis en el desarrollo rural.

En general, los inversionistas a largo plazo (que invierten
durante al menos 5 a 10 afnos) son més adecuados para la
larga duracion de la mayoria de los proyectos de restau-
racion. Y los inversionistas nacionales puede ser mejores
para una empresa especifica de un pais porque compren-
den el contexto local.
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Los inversionistas suelen invertir en
empresas en una determinada etapa
de crecimiento

Existe una amplia gama de Bancos
inversionistas privados

Fondos de pensiones
Fondos mutuos

Gran tamano
Flujos de caja estables
Sobrevivientes

Bien entendido
Estable y previsible
Baja probabilidad de pérdidas

Los inversionistas consideran una amplia gama
de informacion antes de decidir si comprometen
el capital. Quieren entender cudl es el rendimiento
previsto, qué riesgos estan tomando y qué ventajas tiene
esta oportunidad con respecto a otras (es decir, el costo

de oportunidad). Los inversionistas suelen empezar por
evaluar el modelo de negocios, la calidad de la gestion, los
flujos de caja previstos y la valoracion. En el Paso 2 de esta
hoja de ruta se destacan las preguntas a las que probable-
mente tendra que responder acerca de su idea.

La inversion es un ejercicio relativo en el que

las ideas compiten entre ellas. En tltima instan-
cia, incluso si todos los criterios sobre una empresa son
sblidos, los inversionistas pueden rechazarla si existe una
oportunidad adn més atractiva. A menudo, los miembros
de la comunidad de restauracién piensan que los inver-
sionistas estan eligiendo entre proyectos de restauraciéon
(por ejemplo, entre reforestacion y agrosilvicultura),
pero la mayoria de los inversionistas analizan multiples
industrias y seleccionan las mejores ideas dentro de todo
el espectro. Ademas, los inversionistas suelen considerar
elementos externos sobre los cuales el proyecto no tiene
ninguna influencia, como el crecimiento econémico y
otros factores nacionales (véase el recuadro 1).



Recuadro 1 |

Ademas de examinar los detalles de su propuesta, los
inversionistas también tienen en cuenta muchos elementos
externos que no tienen nada que ver con usted. Es necesario
que las necesidades de inversién tengan sentido dentro de la
cosmovision del inversor. Estos son algunos de los temas que
tendra en cuenta el inversionista:

m (Cartera: ;Su proyecto tiene sentido para la cartera? Por
ejemplo, para un fondo de USD 500 millones no suele valer
la pena hacer una inversion de USD 2 millones. Dado el
tamario del fondo, es muy poco dinero para su inversion y
no compensa los costos de transaccion.

Analisis del sector: ;Su idea es la mas atractiva dentro
del dmbito de la restauracién?

Gestion de gobierno: ;Qué nivel de fortaleza tienen el
marco normativo y las instituciones judiciales en su pais?
Los paises con una mejor gestion de gobierno tienden a
atraer mayores flujos de inversion.

Economia: ;Cudl es el panorama econémico del inversor?
Por ejemplo, una inversion en tierras puede ser mas
atractiva cuando la inflacion es alta, ya que los valores
inmobiliarios aumentan en consonancia con la inflacién.

1.3 La mentalidad correcta

Los inversionistas seleccionaran las inversiones que les
permitan generar el rendimiento que esperan sus clientes.
Salvo en el caso de los inversionistas de impacto, no
elegiran una inversion porque sea buena para las personas
o el medio ambiente.

Algunas partes interesadas en la restauracion caen en
la trampa de esperar que los inversionistas cambien su
proceso por la siguiente razén: dado que la restauracion
es necesaria para el medio ambiente y beneficia a la
comunidad, los inversionistas deben reconocer que

es esencial financiarla. No es que no les guste el
medio ambiente, sino que el mandato de los
inversionistas no se basa normalmente en
consideraciones medioambientales y sociales.

Los inversionistas compararan la empresa de restauraciéon con
otras posibilidades de inversién (probablemente de diferentes
industrias) y seleccionaran a las mas prometedoras. En lugar
de esperar que los inversionistas cambien de mentalidad,
los lideres de la restauracién deben tratar de entenderla y
ofrecerles una oportunidad financiera atractiva.

Varios empresarios nos han dicho que hablaron con
alrededor de un centenar de inversionistas antes de
recibir la primera respuesta afirmativa. Los rechazos
no son personales: los inversionistas reciben muchas
mas propuestas de las que son capaces de analizar y
seleccionar. Esto significa que a veces rechazan ideas que
terminan funcionando increiblemente bien.

Aungque el proceso de inversion suele lograr asignar capital
a las mejores ideas, est4 lejos de ser perfecto. Por esta
razon, es importante mantener el contacto incluso con los
inversionistas que rechacen su propuesta porque podrian
tomar una decision diferente en el futuro. La persistencia
es un factor critico para la captacion de capital y es la
diferencia entre ganadores y perdedores a largo plazo.

1.4 Cuando los inversionistas estan interesados

Una vez que existe un claro interés de un inversor, pasaran
a negociar las condiciones.

Los inversionistas requeriran probablemente algunos
derechos contractuales, como asignar a alguien de su
equipo a la junta directiva de la empresa o solicitar
informacién financiera actualizada cada trimestre. Estos
requisitos son generalmente adecuados en el mercado.

Sin embargo, es importante no aceptar condiciones
irrazonables. Por ejemplo, una peticion del control de los
derechos de decision (el inversor quiere tomar decisiones
muy importantes sobre las operaciones y la estrategia de
la empresa) seria una senal de alarma. Las clausulas finan-
cieras que exigen acelerar los pagos de intereses serian
otro indicio de alerta.

La recaudacion de fondos puede ser un proceso largo y
dificil, por lo tanto, évale la pena? Absolutamente. Es muy
dificil expandir una empresa sin acceder a capital externo
en algtin momento de su trayectoria de crecimiento.
Ademas de aportar capital, los inversionistas pueden contri-
buir a la empresa con otras ventajas, como las siguientes:

Credibilidad, porque los inversionistas estan
arriesgando su dinero en su empresa

Contactos con otros inversionistas y consumidores
Orientacion sobre la estrategia y el crecimiento

Posible colaboracion con otras empresas de las
carteras de los inversionistas
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Si bien no hay una manera garantizada de atraer
capital, un plan de negocios sd6lido aumenta la
probabilidad de que los inversionistas consideren
seriamente su propuesta.

Un plan de negocios es un documento breve
(generalmente de 10 a 30 paginas) en el que se explica la
oportunidad de inversion. Lo desarrollan normalmente
el gerente o el empresario que va a dirigir el proyecto

de restauracién. Basicamente, el plan es una forma de
poner por escrito la vision, para que la puedan entender
personas ajenas. Es mejor desarrollarlo al comienzo de la
fase de planificacion, antes de que se haya comprometido
mucho tiempo o dinero a la idea.

Pocos inversionistas basan sus decisiones en el plan de
negocios. Su utilidad radica, en cambio, en que fomenta
que los empresarios o gerentes expliquen claramente su
propuesta a los inversionistas. Algunos inversores reciben
cientos de propuestas cada mes y la suya debe sobresalir.
En el grafico 3 se muestran los cuatro aspectos principales
en los que se centran los inversionistas al evaluar una
empresa.

A continuacién, explicamos cémo plantear cada una de
estas dimensiones y enumeramos una serie de preguntas
que probablemente formularan los inversionistas. Debe
tener claras la mayoria de respuestas antes de solicitar
financiamiento a inversionistas. Los inversionistas de
impacto agregan una quinta dimension (el impacto) que
resumimos al final de esta seccion.

Grafico 3 |

Los inversionistas necesitan entender la manera
en que la empresa va a generar, captar y proteger
valor financiero. Esto es asi tanto en el caso de las
empresas como de las asociaciones comunitarias, las
cooperativas u otras entidades.

Estas preguntas ilustran la manera en que los
inversionistas evalian el modelo comercial:

¢Cual es el producto o servicio que va a generar
ingresos?

¢Cual es el mercado de destino y como la empresa va a
llegar a é1?

¢Cuaéles son las vias futuras de crecimiento (por
ejemplo, agregar nuevas especies arboreas)?

¢Cual es la cadena de suministro (a quién le compra y
a quién le vende)?

¢Como va la empresa a captar y proteger el valor que
genera?

¢En qué medida es escalable el modelo? Algunos
modelos son inherentemente mas escalables que
otros.

Los proyectos que no tienen respuestas sblidas a la mayoria
de estas preguntas se consideran mas arriesgados.

En el recuadro 2 se proporcionan ejemplos reales de
empresas de restauracion de todo el mundo. Esta infor-
macion proviene de conversaciones con los fundadores
de las empresas, asi como sitios web y materiales de
presentaciones.

¢Cudl es la gran idea? ¢Quién va a hacer que suceda?
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¢Cudles son los flujos de efectivo? ¢Cudl es el precio?



Atrayendo inversion privada para la restauracion del paisaje: una hoja de ruta

Recuadro 2 | Modelos de negocios en restauracion

El ndmero de modelos comerciales viables que pueden existir en una industria no tiene limites. Hay muchos modelos comerciales prometedores en
el sector de la restauracion y estan surgiendo nuevos modelos a medida que los innovadores aprovechan la oportunidad de generar valor financiero
y ambiental. A continuacidn, se presentan algunos ejemplos:

PRODUCTOS DE CONSUMO: Guayaki trabaja
con comunidades campesinas en América
del Sur. Los agricultores cultivan yerba
mate organica. Guayaki compra la cosecha
y produce una bebida que tiene “la fuerza
del café, los beneficios para la salud del té
y la euforia del chocolate”. La yerba mate
crece bien bajo las copas de los arboles de
los bosques tropicales y Guayaki trabaja
con los agricultores para reforestar el drea
con diversas especies nativas. La compafia
espera restaurar 80,000 hectareas y

crear 1000 empleos para el 2020.

(www.quayaki.com)

MADERA: GreenPot Enterprises, que empezd
sus operaciones en 2015, arrienda tierras
aptas para el cultivo de especies de bambu de
alto rendimiento y establece las comunidades
forestales cerradas. Estas grandes
extensiones de tierra estan subdivididas

en parcelas de 5 hectareas para el cultivo

de bamb. Cada parcela se subarrienda a
inversionistas minoristas, quienes pagan un
precio inicial para que GreenPot les gestione
el bambd. Los arrendamientos duran 30 afios
y la cosecha comienza a los 4 afios. GreenPot
esta restaurando 5,650 hectareas y espera
obtener USD 4 millones en ventas para el 2017.

(www.greenpotenterprises.com)

TECNOLOGIA: BioCarbon Engineering

ha construido drones automatizados que
vuelan de dos a tres metros por encima del
suelo y plantan contenedores de semilla
biodegradables. Su tecnologia de precision
para el trazado de mapas forestales asigna
las especies a la mejor ubicacion para su
plantacién y distribucion. Permite la ejecucidn
de proyectos en lugares remotos y peligrosos
y opera 10 veces mas rapido que la plantacion
manual tradicional y con el 15%-30% del
costo. BioCarbon comenzd en 2013 y espera
tener capacidad para plantar 1000 millones de
arboles para el 2023

(www.biocarbonengineering.com)

Un buen plan de negocios solo debe enfocarse

en areas importantes para el éxito comercial.
Recuerde que el exceso de detalles distraera al lector. Por
ejemplo, si el éxito de su empresa depende de encontrar
mercados finales en otra parte del pais o continente,
explique en detalle como va a llegar a ese mercado. Si
esta contando con que cierta legumbre se convierta en un
alimento bésico, explique qué va a impulsar esa demanda
y con qué otros productos se pueden comparar.

2.2 Gerencia

La gerencia es responsable de asignar sabiamente
el capital de los inversionistas. Hay pocas cosas mas
importantes y la gerencia puede ser el factor que incline la
decision de invertir a un lado u otro. Es probable que los
inversionistas hagan las siguientes preguntas:

" ¢Quién es el/la lider y cudl es su trayectoria? Cuanto
menos pertinente sea la experiencia de esta persona,
maés arriesgada resultara la idea desde la perspectiva
de los inversionistas.

I©  ¢Este lider es capaz de construir y motivar un equipo
fuerte conforme vaya aumentando el trabajo? Los
equipos, no las personas individuales, hacen crecer los
proyectos de inversion.

[0 ¢Cuél es la estrategia y la vision de largo plazo de la
gerencia?

©  ¢Cuanto capital propio han invertido los gerentes en la
empresa? Esto indica el compromiso personal de los
gerentes.

2.3 Finanzas

El objetivo de los inversionistas es cuantificar el
posible rendimiento financiero de la inversion.
Las preguntas siguientes describen la manera en que los
inversionistas evaluaran el panorama financiero:

1 ¢Cuéles son las caracteristicas del flujo de caja?
¢Cuanto dinero genera el negocio? Por ejemplo,
si los flujos de caja provendran de una cosecha, es
importante entender la frecuencia y el nimero de
cosechas, asi como el volumen previsto y el precio de
mercado.

[0 ¢Cudl es el balance actual? En otras palabras, ¢cuales
son los activos y los pasivos? Sila empresa tiene
mucha deuda en relacién con el flujo de caja esperado,
resulta bastante arriesgado para los inversionistas.

1 ¢Cuanto tiempo hace falta para que la empresa
pueda autofinanciarse sin apoyo externo? Si bien
muchas empresas necesitan financiamiento externo
para ponerse en marcha, en algin momento tienen
que alcanzar el umbral de rentabilidad y empezar a
generar beneficios que puedan utilizarse para pagar a
los inversionistas.
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(Silleva operando tres afios o0 mas) ¢Cuél ha sido

el desempeiio financiero? Es esencial entender el
crecimiento de las ventas, la rentabilidad y el gasto de
efectivo.

Una vez que los inversionistas han entendido los aspectos
fundamentales, llega el momento de considerar el precio o
la valoracion. Los inversionistas intentan pagar un
precio que maximice la probabilidad de obtener
un rendimiento atractivo. Esto es comparable a las
compras en el mercado: si estima que una prenda de vestir
deberia valer USD 10, no va a pagar USD 20. Pero si esta a
la venta por USD 5, se apresurara a comprarla.

¢Cual es la valoracién de toda la empresa? Es decir,

si alguien quisiera comprar todo, é¢cudnto costaria?

Al considerar el valor del proyecto, es importante
asegurarse de que la valoracion no sea ni demasiado
alta (porque disuadira a posibles inversionistas) ni
demasiado baja (porque estara dejando de ganar
dinero). Elabore una estimacion de la valoracion, pero
no trate el tema en el plan de negocios. Mas bien,
hable de ello con los inversionistas, que tendran su
propia valoracion, una vez que la conversacion haya
progresado. La valoraci6n es mas importante si se
esta captando capital accionaro con el que el inversor
obtiene una participacion en el negocio a cambio de
aportar capital. La deuda u otras alternativas pueden
ser una mejor opcion, en funcién del modelo comer-
cial y los planes de ampliacion de la empresa, asi como
la situacion de los tipos de interés.

¢Cuaéles son los costos de transaccion? Estos costos
pueden ser monetarios o no monetarios (por ejemplo,
tiempo, dificultad). Por ejemplo, tratar con pequenos
agricultores tiene altos costos de transaccion

porque es caro, lleva mucho tiempo y es dificil de
coordinar. Por el contrario, invertir en una empresa
estadounidense que cotiza en bolsa tiene bajos costos
de transaccion: es facil acceder a informacion puablica
y muchos intermediarios de bajo costo pueden
manejar la transacciéon. Dado que las inversiones para
la restauracion se realizan en la fase inicial, los costos
de transaccion van a ser elevados.

¢Cuél es la entidad de inversién? Debe existir una
estructura fundamental a la que el inversor pueda
asignar capital.
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¢Cuales son las posibilidades de salida? Incluso

antes de asignar cualquier dinero, los inversionistas
consideran como van a “salir” o vender la inversion
posteriormente. Es importante entender el plazo en
estos casos ya que algunos inversionistas venden en
un afio, mientras que otros mantienen la inversiéon
durante una década o més tiempo. Las inversiones sin
liquidez (es decir, que no pueden venderse facilmente)
son mas arriesgadas, al igual que las inversiones

que requieren un plazo mas largo. Los proyectos de
restauracion requieren normalmente capital a largo
plazo y carecen de liquidez.

Esta dimension se refiere exclusivamente a los
inversionistas de impacto. Los inversionistas que no
consideran que los impactos ambientales y sociales
forman parte de su mandato, no los incorporan al proceso
de decision.

¢Cual es la triple cuenta de resultados de las personas,
el planeta y los beneficios? Los inversionistas de
impacto pueden centrarse principalmente en ciertas
cuestiones ambientales o sociales y querran asegurarse
de que la inversion es compatible con su enfoque. Por
ejemplo, algunos inversionistas de impacto se centran
en el medio ambiente o la economia rural, mientras
que otros se ocupan de la reduccion de la pobreza, el
acceso a la atencion médica, etc.

¢Como puede un inversor medir el impacto social y
ambiental? Cuando se dice que un proyecto de res-
tauracién tiene un impacto positivo, es importante
cuantificarlo. Es decir, si el empleo comunitario es un
resultado deseado, las posibles medidas para presen-
tar informes serian el tamafio de la fuerza laboral y la
proporcién de empleados que son mujeres y jovenes.

Si su plan de actividades aborda la mayoria o todas las
preguntas anteriores, esti en buena condicién para
entablar conversaciones con los inversionistas. Si no tiene
claros algunos aspectos, sigue siendo buena idea comenzar
a hablar con los inversionistas, porque las lecciones
derivadas de esas conversaciones pueden ayudarle a
consolidar el plan de negocios y prepararse para las
futuras discusiones sobre el financiamiento. Pero si el
concepto no esta totalmente desarrollado, tbmese tiempo
para detallarlo més antes de buscar inversionistas.



Atrayendo inversion privada para la restauracion del paisaje: una hoja de ruta

PASO 3: ESTABLECER UNA ENTIDAD
DE INVERSION

Con el fin de simplificar, en gran parte de este debate

se supone que la entidad fundamental a la que afluye

la inversion es una empresa. Aunque los inversionistas
suelen preferir la estructura corporativa, otras entidades
como las asociaciones comunitarias y las cooperativas
también son opciones viables. Y algunas personas pueden
tener una idea de restauracién, pero todavia no han creado
una entidad juridica. Tenga en cuenta que cuanto mas se
aleje su estructura de un formato corporativo tradicional,
mas la cuestionaran los inversionistas.

La inversi6n en personas tiene altos costos de transaccion
y no ofrece protecciones legales para el inversor o

el proyecto. Por lo tanto, para que los inversionistas
comprometan capital, debe haber una entidad en la que
puedan invertir. Ademaés de crear un canal de financiacion,
establecer una organizacion tiene otras ventajas:

" Una organizacién tiene mucho mas poder de nego-
ciacién que cada uno de sus miembros y puede nego-
ciar mejores precios.

" Existen economias de escala. Los costos de transporte,
tramitacién y comercializacion, que serian prohibi-
tivos para individuos, pueden distribuirse entre el
conjunto de los miembros.

1 Laentidad ofrece una plataforma para difundir infor-
macidn, intercambiar mejores practicas y capacitar a
los miembros.

Recuadro 3 | Cooperativas agricolas en Etiopia

En el cuadro 3 se presenta un ejemplo real sobre como la
creacion de una entidad de inversién permitio el flujo de
financiamiento a pequenos agricultores en Etiopia.>4

PASO 4: SEGUIR SU DESEMPENO

Las cifras son importantes para los inversionistas.
La propuesta sera siempre mas sélida si tiene cifras para
respaldarla.

4.1 Demostrar el concepto

Un proyecto piloto lleva la idea a la practica.
Incluso si la empresa se encuentra en la fase conceptual

y no estd operando todavia, puede demostrar su ren-
dimiento a través de un piloto. Esto proporciona pruebas
de que el concepto funcionar4 en el mundo real. El piloto
puede ser una demostracién en una aldea o la prueba beta
de una herramienta de tecnologia de restauracion. Incluso
una operaciéon muy pequena es mucho mejor que nada y
proporciona un magnifico aprendizaje en una etapa en la
que se pueden hacer cambios facilmente. En el recuadro 4
se presenta un ejemplo de un piloto real.5

Un piloto puede ser absolutamente clave para cap-
tar capital con una valoracion razonable, incluso
en ausencia de una trayectoria solida. Aporta prue-
bas de que el concepto funciona. Si no tiene ni un piloto ni
ninguna medicion del rendimiento (que se explican mas
adelante), la valoracion del proyecto sera probablemente
muy baja.

Recuadro 4 | Piloto de restauracion en Kenya

El tamafio promedio de una explotacidn agricola en Africa
subsahariana es tan de solo 2 hectareas, en comparacién con
32 hectareas en Europa y 178 hectareas en Estados Unidos.
Esto hace que sea casi imposible para los agricultores de Africa
acceder por si mismos a las cadenas de suministros industriales.
TechnoServe, una organizacion no gubernamental dedicada a
soluciones comerciales para combatir la pobreza, ha creado 90
cooperativas cafetaleras con pequefios agricultores en Africa,
que abarcan a 100,000 agricultores. Una vez constituida, la
cooperativa recibe un préstamo de USD 40,000 para comprar
equipo industrial profesional que le permite producir café de un
valor muy superior.

Asimismo, la cooperativa negocia acuerdos de compra con
grandes compradores como Starbucks asegurando un mercado
para el producto.

Komaza es una empresa de silvicultura keniana que trabaja con
pequefios agricultores mediante un modelo de “distribucion de

la plantacion”, Los agricultores siembran eucaliptos y arboles
nativos en sus tierras y Komaza paga por los arboles maduros que
cosecha a través de un acuerdo exclusivo. La compafiia apoya

a los agricultores a lo largo de toda la cadena de valor, desde el
suministro de plantulas a la administracion de los aserraderos.
Dada la complejidad operativa del trabajo con agricultores, Komaza
pasa varios afios desarrollando un piloto que ha atendido a 7,000
pequefios productores. Esto le permitié perfeccionar el modelo
comercial y demostrar que el concepto funciona. La compafiia ha
captado financiamiento de varios inversionistas y esta planeando
otra ronda de recaudacion de fondos para 2017,
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Cuadro 2 |

PARAMETRO COMO MEDIRLO

‘ QUE DEMUESTRA

(Ventas,,, — Ventas,,)/

Aumento de los ingresos
Ventas,,,

Beneficio neto/

Margen de beneficio Ventas

Gasto de efectivo Efectivo gastado cada mes

Ningin aspecto pertinente es demasiado pequeno o
demasiado grande para poder medirlo. Esto incluye el
numero de clientes, el tamafio promedio de las transaccio-
nes, el costo de adquisicién por cliente, los costos opera-
tivos, etc. Haga un seguimiento de las cifras al menos
cada trimestre. Y conviértalas en proporciones tales como
el aumento de los ingresos, el margen de beneficio y el
capital de operaciones. Investopedia es un gran recurso
para consultar definiciones y formulas para los calculos
financieros. En el cuadro 2 se proporcionan ejemplos de
pardmetros financieros especialmente importantes.

Si los célculos anteriores le resultan extrafios, puede
merecer la pena tomar un curso introductorio de finan-
zas para familiarizarse con los términos y los conceptos
bésicos relacionados con la inversion.

Es crucial realizar un seguimiento del desempeio opera-
tivo ademas del rendimiento financiero. Estos parametros
varian segun el modelo de negocios, pero deben ayudar

a los inversionistas a comprender su desempefio como
organizacion. En el cuadro 3 se incluyen algunos ejemplos
de pardmetros operativos.

Los inversionistas quieren conocer su desempeio pasado,
presente y previsto. Por lo tanto, es mejor mostrar todas
las mediciones a lo largo de distintos periodos de tiempo.
Ademas, dado que lleva tiempo hacer seguimiento e infor-
mar sobre los parametros, es importante concentrarse en
aquellos que informen mejor a los inversionistas sobre el
potencial de su empresa.
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¢;Con qué velocidad estan aumentando las ventas?

Si resta los costos de la actividad empresarial, ;cudnto dinero le queda?

¢Cuanto dinero gasta su nueva empresa cada mes?

Cuadro 3 |

PARAMETROS OPERATIVOS

Basado en la Nimero de hectéreas restauradas o drboles plantados

tierra Aumento del rendimiento por hectérea de la madera/
cultivo

Basado en el Combinacién de productos y las tendencias de sus

producto precios comerciales

Basado en el Desglose de los costos variables y fijos

costo Costo de adquisicion por cliente

Es importante tener en cuenta que la atracciéon de
inversion no es el objetivo final, es un medio para un fin.
El objetivo final es que su proyecto produzca rendimientos
financieros, ambientales y sociales sé6lidos y esto se puede
conseguir de forma mas rapida y eficaz con capital que

sin él.

Esta hoja de ruta se ha desarrollado como parte de nuestro
esfuerzo de reducir la brecha entre la comunidad de
restauracion y el mundo de la inversion. Una mejor com-
prension de la perspectiva de los inversionistas ayudara a
canalizar mas financiamiento a la restauracion del paisaje.
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Nuestro desafio

Los recursos naturales son la base de las oportunidades econémicas y

el bienestar humano. Sin embargo, estamos agotando actualmente los
recursos de la tierra a velocidades que no son sostenibles y que ponen en
peligro la economia y las vidas de las personas. Las personas dependen
de la limpieza del agua, la fertilidad de la tierra, la salud de los bosques y
la estabilidad del clima. Las ciudades habitables y las energias limpias son
esenciales para un planeta sostenible. Debemos abordar estos urgentes
desafios globales en esta década.

Nuestra vision

Nuestra vision es un planeta equitativo y prospero gracias a la gestién
racional de los recursos naturales. Aspiramos a crear un mundo en el que
las medidas del gobierno, las empresas y las comunidades se combinen
para eliminar la pobreza y sostener el medio ambiente natural para todos.

Nuestra estrategia

MEDIR

Empezamos por los datos. Lievamos a cabo investigaciones independientes
y aprovechamos la (ltima tecnologia para desarrollar nuevas ideas

y recomendaciones. Nuestro riguroso andlisis identifica riesgos y
oportunidades y sirve de base para estrategias inteligentes. Centramos
nuestros esfuerzos en las economias emergentes e influyentes en las que se
determinara el futuro de la sostenibilidad.

TRANSFORMAR

Utilizamos nuestra investigacion para influir en las politicas
gubernamentales, las estrategias empresariales y las acciones de la
sociedad civil. Ponemos a prueba proyectos con comunidades, empresas
y organismos gubernamentales para desarrollar una sdlida base de
evidencias. Después, colaboramos con socios para aplicar cambios
sobre el terreno que alivien la pobreza y fortalezcan a la sociedad.

Nos hacemos responsables de nuestros resultados para asegurar su
audacia y perdurabilidad.

ESCALAR

No pensamos a pequefa escala. Una vez comprobadas, trabajamos con
socios para adoptar y ampliar nuestras iniciativas a nivel local y mundial.
Colaboramos con los decisores para llevar a cabo nuestras ideas e
incrementar nuestro impacto. Medimos el éxito en funcion de las medidas
gubernamentales y empresariales que mejoran la vida de las personas y
sostienen un ambiente saludable.
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