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i n t r o d u c c i ó n
Cada  vez  existen  en  el  mercado  más

alternativas  de  f inanciación  para  las

startups  de  hoy  en  día .  Éstas  cuentan

con  característ icas  diferenciales  y  lo

ideal  es  siempre  aplicar  a  la  que

mejor  se  adapte  a  las  necesidades  de

tu  proyecto .  

A  continuación  explicaremos  una  de

estas  alternativas  f inancieras ,  la  cual

l leva  poco  t iempo  en  el  mercado  pero

cada  vez  se  abre  más  camino  y  es  más

popularmente  conocida  en  el

ecosistema  de  las  startups  de  España .

Estamos  hablando  de  el  “Revenue

Based  Finance ” ,  la  ya  conocida  forma

de  f inanciar  el  Working  Capital  de

proyectos  tecnológicos .

Nacida  desde  hace  ya  más  de  10  años

en  los  países  anglosajones  de  

 Norteamérica  y  Reino  Unido ,

recientemente  se  hace  más  presente

en  los  mercados  de  Europa  y  otros

países  como  India .  

Pero ,  ¿Qué  es  exactamente  este  t ipo

de  f inanciación  alternativa?

¿ Q u é  s i g n i f i c a  
R e v e n u e  B a s e d  F i n a n c e ?

El  modelo  de  Revenue  Based  Finance ,  como  bien

explica  el  nombre  más  popularmente  util izado  en

inglés ,  es  una  “Financiación Basada en Ingresos” .

Un  t ipo  de  f inanciación  alternativa  con  un  formato  de

préstamo  en  donde  la  startup  recibe  rápidamente  un

capital ,  pero  con  la  particularidad  de  que  al

momento  de  devolución  no  está  definido  por  una

cantidad  o  cuota  f i ja ,  sino  que  varía  según  los

ingresos  que  ésta  genere .  

Se  ha  visto  impulsado  también  por  la  aparición  y

ampliación  del  mercado  que  constan  de  modelos

como  el  ecommerce o  SaaS ,  los  cuales  junto  a  la

digital ización  de  procesos  y  cambios  en  el  esti lo  de

vida  de  las  personas ,  cada  vez  ocupan  más  cuota  de

mercado .  
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Cuenta  con  un  interés generalmente  f i jo  que  suele

situarse  entre  6% y  12%   .  Y  con  la  particularidad  de

que  sus  plazos  y  cuotas  de  devolución  están

totalmente  relacionadas  a  los  ingresos  que  genere  la

empresa  deudora .  

El  préstamo  está  planteado  para  empresas  que

generan  ingresos recurrentes,  y  donde  un  porcentaje

de  estos  ingresos  se  destinará  a  pagar  la  parte

correspondiente  del  préstamo .  Generalmente  este

porcentaje  va  entre  el   5% y  20% de  los  ingresos

mensuales  o  en  algunos  casos ,  semanales .

Este  método  de  devolución  permite  a  las  startups  que

en  los  meses  de  mayores  ingresos ,  puedan  devolver

gran  cantidad  de  la  total idad  del  préstamo ,  y  por

ende ,  acortar  el  plazo  de  devolución  ya  que  la

anticipación  del  pago  es  posible ,  sin  penalizaciones .  

Por  consiguiente ,  en  los  meses  donde  los  ingresos  son

bajos ,  la  cantidad  a  devolver  será  menor .  Lo  que  te  da

una  f lexibil idad  para  los  meses  de  menor  l iquidez .

Generalmente  los  plazos  de  devolución  t ienen  un

tiempo  máximo  de  12  ó  24  meses ,  éste  plazo  se  verá

condicionado  a  lo  mencionado  anteriormente .  

¿ C ó m o  f u n c i o n a ?
E L  R B F  E S  U N  T I P O  D E  P R É S T A M O .

6 %  Y  1 2 %

5 %  Y  2 0 %

INGRESOS

PAGO DE DEUDA



¿ C u á n t o  y  c ó m o  s o l i c i t o  u n  R B F ?
La  cantidad  del  préstamo  puede  variar  desde  los  10k  a  10M     .  En  el  caso  de  un

modelo  SaaS  está  determinada  por  los  Ingresos  Recurrentes  Anuales  o  Mensuales

(ARR o  MRR ) ;  y  puede  l legar  a  ser  tres  veces  el  ARR  o  hasta  siete  veces  el  MRR .  En

un  modelo  ecommerce  se  calcula  tradicionalmente  sobre las ventas mensuales .

Esto  dependerá  también  de  otros  datos  que  puedan  indicar  su  capacidad  y  rapidez

de  devolución .

Un  punto  relevante  de  este  t ipo  de

financiación  es  que  al  momento  de  su

solicitud ,  no requiere muchos datos
o procesos ,  ni  la  presentación  de  un

investment  deck  o  business  plan ;  y  al

ser  un  t ipo  de  f inanciación  basado  en

los  ingresos ,  lo  fundamental  es

analizar  los  datos  asociados  a  ello ,

como  puede  ser  un  Open Banking  y

herramientas  de  marketing  como

Google Analytics .  

A  gran  diferencia  de  otros  t ipos  de

préstamos  privados ,  éste  no  conlleva

comprobaciones  de  crédito ,  capital  y

no hay necesidad de presentar
garantías adicionales ni avales
personales. 

Usualmente  es  extremadamente

rápido en  comparación  a  otras

alternativas ;  la  mayoría  de  las

empresas  de  RBF  plantean  una  pre-

aprobación  del  préstamo  en  menos

de  24  horas  y  un  desembolso  en

cuestión  de  semanas .  

Es  un  método  de  f inanciación  no

dilutivo ;  y  a  diferencia  de  otros  t ipos

de  préstamos  en  el  sector ,  como  lo  es

el  Venture  Debt ,  éste  no interfiere en
ningún momento con el equity (las
participaciones de la empresa).
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¿ Q u é  t i p o  d e  e m p r e s a
d e b e r í a  a p l i c a r  a  u n
R e v e n u e  B a s e d  F i n a n c e ?
Está  claro  que  es  un  t ipo  de  préstamo  particular ,  por  lo

que  no  necesariamente  encaja  con  cualquier  t ipología

de  modelo  de  negocio  o  empresa .  

Un  claro  ejemplo  de  quienes  se  podrían  beneficiar  son

los  modelos  SaaS, marketplaces, ecommerce, D2C, o
que cuenten con un tipo de suscripción.

Generalmente  estas  empresas  cuentan  con  ingresos

vinculados  a  una  estacionalidad  y /o  que  pueden

impulsar  rápidamente  sus  ventas  con  una  “ inyección ”  de

capital  que  impacte  directa  y  posit ivamente  en  las

ventas ;  de  tal  forma ,  “se  garantiza ”  la  devolución .  

Muchos  RBF  solicitan  como  requisito  el  estar  facturando

como  mínimo  10k€/mes  y  tener  más  de  6  meses  de

actividad  ( facturando ) .

Los  aplicantes  ideales  al  RBF  son  aquellos  proyectos  en

donde  la  captación  es  rentable ;  t ienen  control  sobre  el

go-to-market ,  sus  canales  y  conoce  cómo  optimizarlos .

Básicamente  que  los  márgenes  de  contribución  sigan

siendo  posit ivos ,  y  por  descontado  que  el  ratio  LTV/CAC
sea  posit ivo .  La  empresa  debe  tener  un  margen  bruto

alto .

Para  corroborar  esto ,  solicitan  lo  mencionado

previamente :  La  conexión  con  las  cuentas  de  análisis  de

marketing ,  ventas ,  open  banking  y  sistemas  contables .
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C A R A C T E R Í S T I C A S
P R É S T A M O
B A N C A R I O
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r e v e n u e  b a s e d  f i n a n c e  v s
o t r o s  t i p o s  d e  f i n a n c i a c i ó n
A L G U N A S  C O M P A R A C I O N E S

DE CAPITAL

C A N T I D A D

A DEVOLVER

D E U D A

DE LOS EMPRENDEDORES

D I L U C I Ó N

SOBRE LA EMPRESA

P O D E R  D E  D E C I S I Ó N

DE PAGO

F L E X I B I L I D A D

DE SOLICITUD Y OBTENCIÓN

P R O C E S O S  Y  P L A Z O S

P R É S T A M O
P Ú B L I C O

V E N T U R E
D E B T

R E V E N U E
B A S E D

V E N T U R E
C A P I T A L

Esta  tabla  comparativa  no  pretende  demostrar  ninguna  preferencia  entre  los

diferentes  t ipos  de  f inanciación .  La  mayoría  de  éstos  son  compatibles ,  y  depende

tanto  de  la  fase ,  el  sector  y  otras  particularidades  tanto  del  proyecto  como  del

pensamiento  del  emprendedor  para  escoger  la  mejor  adaptabil idad .  También

existen  otras  t ipología  de  f inanciación  no  mencionadas  en  esta  tabla .   
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v e n t a j a s  d e l  r b f

Sin dilución: 
El  RBF  no  influye  en  absoluto  a  la  dilución  de  la  empresa .  Sin  embargo ,

dentro  de  la  toma  de  decisiones ,  en  la  cual  probablemente  ya  se

encuentren  los  fundadores  e  inversores .  

Rápido y ágil :  
El  análisis  para  la  aprobación  suele  ser  de  entre  días  a  pocas  semanas ,  y

el  desembolso  generalmente  es  ágil .

Pagos flexibles: 
Si  se  reducen  los  ingresos  también  lo  hará  de  manera  proporcional  la

cuota  a  pagar .

Sin garantías personales: 
Generalmente ,  dependiendo  de  el  RBF ,  no  se  solicitan  garantías  ni

avales  personales  necesarios  (a  diferencia  de  muchos  bancos

tradicionales ) .

Ideal para empresas de crecimiento rápido: 
Si  ya  tus  ingresos  t ienen  una  tendencia  ascendente ,  es  muy  probable

que  te  lo  cedan  y  que  puedas  devolverlo  de  manera  rápida  y  fáci l .  

Compatible con otros tipos de financiamiento: 
éste  préstamo  no  reemplaza  lo  que  puede  ser  una  inversión  privada  de

una  ronda  o  un  préstamo  público  complementario .  

Propuesta adaptada: 
La  mayoría  de  los  RBF  ofrecen  a  sus  clientes  propuestas  modeladas  y

ajustadas  a  sus  necesidades .

Modelo sencillo de entender: 
No  t iene  mucha  ciencia .  No  se  complica  con  negociaciones  extensas  de

dilución  y  cuentan  con  plataformas  que  automáticamente  te  pueden

predecir  en  cuestión  de  segundos  cómo  se  vería  el  préstamo .  

Ayuda a extender el cash runway: 
Lo  que  no  solo  ayuda  a  retrasar  o  hacer  puente  entre  dos  rondas  de  VC ,

sino  también  puede  ayudar  a  alcanzar  mayor  valoración  para  la

empresa .  
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d e s v e n t a j a s
A  T E N E R  E N  C U E N T A

Menor capital disponible: 
A  comparación  de  otras  vías  que  manejan  mayores  cifras  de  capital ,  en  el  RBF ,  las

cantidades  ofrecidas  no  son   muy  elevadas .  Sin  embargo ,  es  un  préstamo  que  por  la

particularidad  de  faci l idad  de  solicitud ,  la  cantidad  es  más  alta  que  otras  ofertas  del

mismo  esti lo .  

Requiere demostrar que se cuenta con unos ingresos recurrentes: 
Es  algo  a  tener  en  cuenta  ya  que  puede  resultar  complicada  en  etapas  tempranas .  

Plazos de devolución cortos: 
Generalmente ,  en  las  ofertas  del  mercado  la  media  está  entre  12  y  24 .

 

El interés suele ser elevado: 
Tiene  sentido  al  contrastar  el  poco  o  nulo  aval  y  garantías  que  se  requieren  para

solicitar  un  RBF  versus ,  por  ejemplo ,  un  bancario .   

Comprometes tus ingresos futuros:
Hay  que  estar  preparado  que  en  un  buen  mes  de  margen  de  ventas ,  también

signif icará  un  gran  gasto  en  el  pago  de  la  deuda .   
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r e v e n u e  f a s e d  f i n a n c e  e n  e s p a ñ a
C O N O C E  L A S  E M P R E S A S  Q U E  O F R E C E N  É S T A  R A M A  D E
F I N A N C I A C I Ó N  A L T E R N A T I V A

A L G U N A S  O T R A S  O P C I O N E S  D E  F I N A N C I A C I Ó N  A L T E R N A T I V A
P A R A  F I N A N C I A R  E L  W O R K I N G  C A P I T A L  E N  E S P A Ñ A :

F I N A N C I A N  D E  1 0 K  A  3 M €  P A R A
C A M P A Ñ A S  D E  M A R K E T I N G  O N L I N E  E
I N V E N T A R I O  C O N  U N  F L A T  F E E  D E L
6 % .  T E  D A N  U N A  R E S P U E S T A  E N  2 4 H
C O N  U N A  P R O P U E S T A  D E
F I N A N C I A C I Ó N  ( O  N O ) .  A L G U N O S
R E Q U I S I T O S  S O N  Q U E  L A  E M P R E S A
S E A  E S P A Ñ O L A  Y  E S T É  F A C T U R A N D O
E N  P R O M E D I O  1 0 K €  A L  M E S  C O N  U N
M O D E L O  O N L I N E  Y  U N  M Í N I M O  D E  1 2
M E S E S  D E  H I S T O R I A L  D E  I N G R E S O S .

F I N A N C I A  C U A L Q U I E R  M O D E L O  ( N O
S O L O  S A A S / E C O M M E R C E ) .  D E S D E  1 0 K
A  5 M € ,  P U E D E  I R  A  M A R K E T I N G ,
I N V E N T A R I O  Y  A  C O N T R A T A C I O N E S .
U N  F L A T  F E E  A  P A R T I R  D E L  6 %  Y
R E S P U E S T A  E N  2 4 H .  E L  R E Q U I S I T O  E S
Q U E  L A  E M P R E S A  E S T É  F A C T U R A N D O
M Í N I M O  1 0 K €  A L  M E S  C O N  U N
M O D E L O  O N L I N E  Y  U N  M Í N I M O  D E  6
M E S E S  D E  A C T I V I D A D .

F I N A N C I A N  D E  1 0 K  A  2 0 M €  Y  S E
C E N T R A N  E N  E L  M O D E L O  E C O M M E R C E
1 0 0 % .  C O N  U N  F L A T  F E E  A  P A R T I R
D E L  6 %  Y  U N O S  P A G O S  E N  %  S O B R E
I N G R E S O S  A  C O N V E N I R .  T I E N E N
P R E S E N C I A  E N  E U R O P A  Y  E N  E E U U

O F R E C E N  D E  1 0 K  A  2 M €  C O N  U N  F L A T
F E E  A  P A R T I R  D E L  6 %  Y  D E V O L U C I Ó N
C O M O  U N  %  D E  L O S  I N G R E S O S  ( L A
B A S E  D E L  R B F ) .  O U T F U N D  A D Q U I R I Ó
D U R A N T E  2 0 2 1  A  L A  E S P A Ñ O L A
C L I C F U N D S .

S E  C O N S I D E R A  R B F  E N  E L  S E N T I D O  D E
Q U E  E L  C A P I T A L  A V A N Z A D O  E S  U N  %
D E L  A R R  D E  L A S  C O M P A Ñ Í A S ,  P E R O
C O N  E L  E N F O Q U E  A  P R O G R A M M A T I C
F I N A N C I N G .  F I N A N C I A N  D E  2 0 K  A
1 0 M €  Y  S O N  E X P E R T O S  E N  S A A S ,  C O N
U N  F L A T  F E E  E N T R E  6  -  9 %  S O L O
S O B R E  L A  C A N T I D A D  Q U E  S E  U T I L I Z A .
E L  R E P A G O  S O N  C U O T A S  F I J A S  ( N O
U N  %  D E  L A S  V E N T A S ) .  
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o t r a s  r e v e n u e  f a s e d  f i n a n c e  e n  e u r o p a
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