


¿Quién es el ponente?

Gregorio Pérez

proyectos@cdrpalanciamijares.es



Formación reglada
• Arquitecto Técnico en ejecución de obras. Universidad Politécnica de Valencia.

Formación no reglada
• Máster en Conservación del Patrimonio Arquitectónico.

• Máster Project Manager en edificación y urbanismo.

• Máster en Dirección de finanzas.

• Máster Especialista en economía y dirección de empresas gestoras de cooperativas y

proyectos inmobiliarios.



Formación no reglada

• Certificados de Profesionalidad:

• Creación y Gestión de Microempresas.

• Docencia de la Formación Profesional para el Empleo.

• Curso Acreditación Docente para Teleformación: Formador/a on line.

• Mediador Civil y Mercantil: Especialista en conflictos inmobiliarios.

Además, varios cursos y talleres relacionados con el control de costes, la contabilidad

analítica, las finanzas, la dirección de proyectos, la planificación estratégica, el trabajo en

equipo, negociación, habilidades directivas, habilidades sociales y diferentes herramientas

digitales.



Perfil profesional

Más de 15 años como Arquitecto Técnico y Emprendedor.

Experiencia en la planificación y en el control de costes, y en la gerencia de

pequeñas empresas (microempresas).

Durante los últimos años me dedico principalmente a la facilitación del

emprendimiento, ayudando a personas a poner en marcha sus ideas de

negocio.



¿Qué vamos a ver en la sesión de hoy?

• Generalidades sobre negocios

• El riesgo en los negocios y cómo minimizarlo

• Cambio paradigma en los negocios

• La importancia de la liquidez

• Caso de estudio del modelo de negocio de apicultura

• Herramientas y recusos gratuitos para la puesta en marcha de negocios

Cómo las herramientas BIK nos ayudan a minimizar riesgos y a aumentar

las posibilidades de éxito



La paradoja del asesor en bolsa
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La paradoja del asesor en bolsa

Compramos una base de datos de 128.000 usuarios interesados en
bolsa para enviarles por email predicciones sobre la bolsa.

Hacemos la primera predicción: a la mitad de los usuarios les decimos
por email que Facebook (o cualquier otra compañía) va subir en bolsa
el próximo mes, mientras que la otra mitad de decimos que va a bajar.

Tendremos que hemos acertado para 64.000 usuarios.
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La paradoja del asesor en bolsa

Al mes siguiente hacemos la segunda predicción solamente a los que
hemos acertado y a la mitad les diremos que Facebook va a subir el
próximo mes, mientras que a la otra mitad le diremos que va a bajar.

En estos momentos habremos acertado con 32.000 usuarios.

Ahora seguimos haciendo predicciones varios meses hasta completar
medio año.
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La paradoja del asesor en bolsa
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Aciertos Errores Errores acumulados

Mes 1 64.000 64.000 64.000

Mes 2 32.000 32.000 96.000

Mes 3 16.000 16.000 112.000

Mes 4 8.000 8.000 120.000

Mes 5 4.000 4.000 124.000

Mes 6 2.000 2.000 126.000



La paradoja del asesor en bolsa

En este momento habremos acertado con 2.000 personas.

Estas 2.000 personas van pensar que somos unos cracks en la bolsa y
van a querer que nosotros invirtamos su dinero en bolsa, y pagarnos
por eso.

Pero …
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La paradoja del asesor en bolsa

¿Cuándo hemos empezado el juego nosotros éramos expertos en
bolsa?
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La paradoja del asesor en bolsa

¿Cuándo hemos empezado el juego nosotros éramos expertos en
bolsa?

¿Después de seis meses de hacer predicciones nos hemos convertido
en expertos?
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La paradoja del asesor en bolsa

¿Cuándo hemos empezado el juego nosotros éramos expertos en
bolsa?

¿Después de seis meses de hacer predicciones nos hemos convertido
en expertos?

¿Qué ha ocurrido para que 2.000 personas crean que somos expertos
en bolsa?
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Conclusiones con emprendedores

Ahora vamos a cambiar inversores por emprendedores: resulta que nos
juntamos 128.000 emprendedores, y empezamos a tomar decisiones.

Pasados 6 meses vemos que 2.000 de los emprendedores han tenido
éxito.
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Conclusiones con emprendedores

¿Esto significa que los 2.000 emprendedores que han tenido éxito son
unos cracks haciendo negocios?

¿Y que por lo tanto tenemos que hacer caso de los consejos que
cualquiera de ellos nos den?
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Conclusiones con emprendedores

¿Esto significa que los 2.000 emprendedores que han tenido éxito son
unos cracks haciendo negocios?

¿Y que por lo tanto tenemos que hacer caso de los consejos que
cualquiera de ellos nos den?

¿Puede haber existido algo de azar en la toma de sus decisiones?
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Conclusiones con emprendedores

¿Esto significa que los 2.000 emprendedores que han tenido éxito son
unos cracks haciendo negocios?

¿Y que por lo tanto tenemos que hacer caso de los consejos que nos
den?

¿Puede haber existido algo de azar en la toma de sus decisiones?

¿Qué ha ocurrido con el resto de emprendedores?
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Antes de continuar con el curso vamos a 

hablar de …



Malas noticias:

El 90% de los negocios fracasa

El 70% de los negocio no supera el primer año de vida.

Solamente el 10% de los negocios supera los 5 años de vida.

Por lo tanto 9 de cada 10 fracasarán en su negocio.
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Buenas noticias:

El 85% de los multimillonarios actuales 

NO ha recibido su fortuna por herencia

Gracias a la globalización y a las nuevas tecnologías nos

encontramos en el momento de la historia con mayores

posibilidades para poder alcanzar el éxito.

Casos de Google o Facebook tuvieron sus inicios en un garaje.

21



Entonces si el 90% de los negocios 

fracasan, pero estamos en un momento 

con enormes posibilidades

¿Qué podemos hacer?
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1 – Modificar nuestras creencias

2 - Plantearnos que nuestro negocio

puede fracasar

3 – No parar de aprender nunca



1 – Modificar nuestras creencias



“Es imposible que uno se pueda ganar la vida, 

e incluso hacer dinero, 

con lo que le gusta hacer”



Variables del trabajo
Lo que me gusta hacer

Lo que se me da bienLo que me van a pagar 

por ello



“El dinero no da la felicidad”



“Si fracaso con mi negocio voy a ser un 

perdedor toda mi vida”



2 - Plantearnos desde el principio que 

nuestro negocio puede fracasar
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Causas de fracaso en los negocios:

• La falta de experiencia en el sector.

• Una mala ubicación.

• La falta de un Plan de negocios. “Si no sabemos dónde vamos

podemos acabar en cualquier sitio”.

• Perder demasiado tiempo en elaborar el producto y la

estrategia.

• Empezar sin el capital suficiente.
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Causas de fracaso en los negocios:

• No tener mercado.

• Querer empezar a lo grande.

• Un crecimiento excesivo.

• Publicidad insuficiente.

• Estar demasiado solo.
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Causas de fracaso en los negocios:

• Abandonar demasiado pronto.

• Rodearse de personas poco capaces.

• No poner al cliente en el primer lugar.

• No adaptarse.

• Falta de compromiso.
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Al iniciar un negocio tendremos que pensar en lo que

haremos cuando llegue el hipotético momento de

tener que cerrar y que no se nos lleve por delante.

Y por otro lado tenemos que limitar nuestros riesgos.
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Mediante seguros o mediante una correcta

planificación financiera:

¿qué ocurre con mi negocio y con mi vida si tengo un

accidente y tengo que estar 3 meses de baja?

¿lo puedo aguantar?

¿y su fueran 6 meses?
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Mediante personas jurídicas "empresas":

Esto son figuras jurídicas que limiten nuestra

responsabilidad ante terceros, como pueden ser la

Sociedad Limitada SL, la Sociedad Anónima SA y la

Cooperativa.
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“En todo momento debemos tener un plan B que nos

permita salir de los momentos críticos, que seguro que

los habrá”
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3 – No parar de aprender nunca
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Vivimos en un entorno cambiante y que cada vez se

mueve más rápido, por lo que tenemos que aprender a

convivir con él.

Maneras de aprender:

• Con nuestra propia experiencia. Auto aprendizaje.

• Comprando la experiencia de otros. Cursos, talleres, jornadas,

etc.
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¿Qué le ocurrió a estos negocios?

¿Cómo han evolucionado estas empresas?

OLIVETTI

39

TDK 
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¿Qué podemos hacer ante tanta 

incertidumbre? 



Cambio de 
paradigma en los 
negocios
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Método tradicional:
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IDEA PLAN DE EMPRESA FINANCIACIÓN MERCADO



Nuevo método
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IDEA MERCADO PLAN DE EMPRESA FINANCIACIÓN (EN 
CASO DE SER 
NECESARIA)



Qué consigues 
con el nuevo 
método
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Ahorras tiempo y 
dinero.

No te enamoras de la 
idea.

Plan y estructura clara 
(métricas)

Minimizas el riesgo.

Construyes tu negocio 
con la ayuda del 
mercado.

Facilidad a la hora de 
pedir financiación.



“Los planes de empresa no se hacen para que se cumplan.”

“Los planes de empresa se hacen para que hagamos cosas 
cuando no se cumplen” 
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Business Model CANVAS

El lienzo del modelo de negocios



47



BUSINESS MODEL CANVAS: Nueve módulos clave 
para entender la plantilla de modelo de negocio

• Segmento de mercado: Con nuestros clientes potenciales, puede ser más de uno.

• Propuesta de valor: El objetivo principal es solucionar los problemas de los clientes y 
satisfacer sus necesidades. 

• Canales: La Propuesta de Valor llega a los clientes a través de canales de 
comunicación, distribución y venta.

• Relación con los clientes: ¿Cómo nos comunicamos con nuestros Clientes?

• Fuentes de ingresos: Se generan cuando el cliente adquiere nuestra Propuesta de 
Valor.
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BUSINESS MODEL CANVAS: Nueve módulos clave 
para entender la plantilla de modelo de negocio

• Recursos clave: Los activos necesarios para ofrecer y proporcionar los elementos 
antes descritos.

• Actividades clave: Las actividades esenciales para ofrecer y proporcionar los 
elementos antes descritos.

• Asociaciones calve: Algunas de las actividades se externalizan o se adquieren fuera de 
la empresa

• Estructura de costes: Lo que cueste generar la Propuesta de Valor y hacer que el 
negocio funcione.
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Método científico: Crear – Medir - Aprender

Esto significa, definir una hipótesis, prototipar una versión reducida de nuestro producto
o servicio que sea capaz de probar nuestra hipótesis, enfrentarlo al mercado, observar que
sucede y ajustarse acordemente.

El objetivo es encontrar la manera más rápida de iterar nuestra propuesta de valor
mediante el método: Crear – Medir - Aprender

Tenemos que aprender qué quieren nuestros potenciales clientes realmente, no lo que
dicen que quieren o lo que piensan que quieren.
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Ejemplos de Pruebas

• Landing page con captador de emails amplificado con alguna plataforma:

• Google Adwords

• Facebook Ads

• Packaging de un producto físico.

• Vídeo explicando la solución a tus potenciales clientes, puede ir acompañado de una 
campaña de Crowdfunding. 

• Mago de OZ: Una propuesta de valor que parezca que tenga todas las funcionalidades, 
pero tú por detrás estás moviendo los hilos manualmente.

• Espacios alquilados para representar la Propuesta de Valor final de tu negocio.

• Usar plataformas existentes, como Ebay, Amazon etc.
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¿Cómo poner precio a mis servicios o 
productos?
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¿Cómo poner precio a mis servicios o productos?

Venta de servicios

Venta de productos
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Venta de servicios

vendemos nuestro talento -> vendemos nuestro tiempo

Analizamos los gastos que tenemos que cubrir: alquiler de oficina, pago del
autónomo, seguros, suministros, asesorías, … Costes fijos -> por ejemplo 1.500
€/mes

Calculamos nuestro sueldo fuera del negocio: incluiría la cuota de hipoteca, la
extraescolares de los niños, el recibo del coche, la luz, el agua, el gas, el teléfono,
gastos de comunidad, comida, ropa, ocio, ahorros, seguros, otras deudas, … ->
por ejemplo 2.500 €/mes

Total costes = 1.500 + 2.500 = 4.000 €/ mes -> 48.000 €/año
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Venta de servicios

Calculamos los meses que vas a trabajar -> 11 meses -> con una media de 20 días
laborables al mes -> 220 días al año

Calculamos el número de horas diarias que vas a trabajar según nuestro estilo de
vida -> 8 horas al día -> 220 x 8 = 1.760 horas al año

Estimamos el tiempo que inviertes en hacer que tu empresa funcione:
contabilidad, bancos, visitas comerciales, asistencia a cursos, web, redes sociales,
preparar presupuestos, … -> el 30% del tiempo -> facturo el 70% de las horas.
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Venta de servicios

Calculamos las horas efectivas a facturar = 1.760 x 70% = 1.232 horas

Dividimos importe anual entre número de horas = 48.000 / 1.232 = 38,96

Por lo tanto tenemos que facturar a partir de 39 €/h

Otra manera de decirlo sería = 48.000 / 220 días = 218,18 €/día

Por lo que como mínimo tenemos que facturar 220 €/día
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Venta de productos

vendemos nuestro tiempo junto al producto

Además de los cálculos anteriores tenemos que contabilizar los costes de compra
o fabricación del producto que luego venderemos.

Principalmente se trata de Costes Variables, pudiendo haber una parte de Costes
Fijos (nóminas de trabajadores, alquiler de nave, maquinaria, etc).
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Análisis del flujo de caja (cashflow)
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¿Cuál de los siguientes negocios es mejor?:

a) Un negocio que tenga pérdidas pero que tenga liquidez (dinero
para ir pagando)

b) Un negocio que tenga beneficios pero que no tenga liquidez

59



Presupuesto de pérdidas y ganancias

Tiene en cuenta los ingresos y los gastos que se producen cada mes

Nos habla del resultado del negocio

Presupuesto de tesorería o cashflow

Tiene en cuenta los cobros y los pagos que se producen cada mes

Nos habla de la tesorería del negocio
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Casos prácticos

Viabilidad de negocios
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Caso práctico 1 

Cooperativa agrícola: 

Preparación y venta de caqui
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Caso práctico de venta de caqui:

Somos una cooperativa agrícola y tenemos que vender 200.000 kg de caqui de
nuestros socios. La recolección se realiza en noviembre.

Negociamos con otra cooperativa más grande especializada en la manipulación y
comercialización del caqui.

Acordamos con ellos que nos pagarán el 15 de enero y nos ofrecen las siguientes
opciones:
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Caso práctico de venta de caqui:

Opción 1:

Nos compran toda la producción de caqui a razón de 0,15 €/kg y ellos se encargan
de todo: recolectar, transportar, manipular y comercializar.

Opción 2:

Nos compran toda la producción de caqui a razón de 0,60 €/kg y ellos se encargan
solamente de comercializarlo.

Nosotros tenemos que asumir el coste de recolección, manipulación y transporte,
que nos supone 0,40 €/kg.
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Caso práctico de venta de caqui:

Calculamos el Presupuesto de Pérdidas y Ganancias:

Opción 1: Resultado = 200.000 kg x 0,15 €/kg = 30.000 €

Opción 2: Calculamos el margen = 0,60 €/kg – 0,40 €/kg = 0,20 €/kg

Resultado = 200.000 kg x 0,20 €/kg = 40.000 €

¿Cuál es la opción más ventajosa?
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Caso práctico de venta de caqui:

Veamos que ocurre con el Presupuesto de Tesorería: Opción 1:

Noviembre Diciembre Enero Total

Gastos 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €

Ingresos 0,00 € 0,00 € 30.000,00 € 30.000,00 €

Tesorería o Cashflow

Diferencia 0,00 € 0,00 € 30.000,00 € 30.000,00 €

Acumulado 0,00 € 0,00 € 30.000,00 €
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Caso práctico de venta de caqui:

Veamos que ocurre con el Presupuesto de Tesorería: Opción 2:

Noviembre Diciembre Enero Total

Gastos -80.000,00 € 0,00 € 0,00 € -80.000,00 €

Ingresos 0,00 € 0,00 € 120.000,00 € 120.000,00 €

Tesorería o Cashflow

Diferencia -80.000,00 € 0,00 € 120.000,00 € 40.000,00 €

Acumulado -80.000,00 € -80.000,00 € 40.000,00 €
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Caso práctico de venta de caqui: resumen

Opción 1:

Resultado = 30.000 €

Tesorería = No tenemos que adelantar dinero

Opción 2:

Resultado = 40.000 €

Tesorería = Tenemos que adelantar 80.000 €

¿Tenemos capacidad para adelantar dinero?
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Caso práctico de venta de caqui: resumen

Opción 1:

Resultado = 30.000 €

Tesorería = No tenemos que adelantar dinero

Opción 2:

Resultado = 40.000 €

Tesorería = Tenemos que adelantar 80.000 €

¿Las dos opciones tienen el mismo riesgo?
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Caso práctico de venta de caqui: resumen

Opción 1:

Resultado = 30.000 €

Tesorería = No tenemos que adelantar dinero

Opción 2:

Resultado = 40.000 €

Tesorería = Tenemos que adelantar 80.000 €

¿Con qué opción os quedáis?
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Caso práctico 2 

Cooperativa de Trabajo Asociado: 

Prestación de servicios agrícolas
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Año 2016 - Proyecto ganador del primer premio 

I Concurso Alto Palancia Emprende
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Datos:

Vamos a montar una Cooperativa de Trabajo Asociado dedicada a la prestación de
Servicios Agrícolas.

Los socios trabajadores aportamos 3.600 € de capital social al inicio.

Los socios trabajadores cobraremos conforme vayan llegando los ingresos.
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Nuestros principales servicios serán:

• Gestión integral de explotaciones agrícolas

• Asesoramiento técnico

• Comercialización de productos

• Trabajos puntuales: poda, recolección, etc.

• Tramitación de subvenciones

• Proyectos y legalizaciones

• Gestoría especializada en el sector agroalimentario
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Hitos:

Queremos iniciar la prestación de servicios agrícolas en febrero de 2017, que es
cuando tendremos a los primeros clientes.

Para ello pensamos en constituir la cooperativa en noviembre de 2016. A partir
de este momento empezamos a dar a conocer nuestros servicios.

Nos damos de alta de la actividad en enero de 2017 para empezar a conseguir
contratos de clientes.

Queremos empezar a comercializar productos nuestros y/o de clientes a partir de
junio de 2017.
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Caso de estudio del 
sector de la miel

Basado en datos reales
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Importancia 
económica de 
los productos 
secundarios de 
la colmena. 



A) La explotación A representa un modelo convencional de explotación: Constituida por
100 colmenas dedicadas a producción de miel, única y exclusivamente:

Su facturación anual será:

• 100 colmenas x 30 kg de miel= 3.000 kg x 4 euros kg a granel = 12.000 € anuales

Juan, su titular, necesita duplicar la facturación.

Su principal idea es invertir y aumentar el número de colmenas hasta las 200.

Consiguiendo así su objetivo de facturar 24.000 € anuales.



B) Su vecina María regenta la explotación B, formada también por 100 colmenas.

María divide sus colmenas en primavera obteniendo así 70 enjambres destinados a la
venta, también extrae durante 3 meses polen de sus colmenas que vende a un mayorista
para su distribución.

Debido a estos manejos las colmenas de María este año sólo han producido 24 kg como
promedio.

Su facturación anual es la siguiente:

• Miel: 100 x 24 kg = 2400 kg miel x 4 € el kg a granel = 9.600 €

• Polen: 100 x 4 kg = 400 kg x 12 € el kg a granel = 4.800 €

• Enjambres: 100 x 0,7 = 70 enjambres x 70 € unidad = 4.900 €

• Total = 19.700 €

El modelo de negocio de María, aunque no consigue la facturación que Juan desea ya se
acerca bastante a su objetivo.



C) En la misma zona Ana, que también dispone de 100 colmenas, trabaja exactamente
igual que María, pero dispone de una página web en la que vende parte de sus productos
de forma directa.

Ana facturó este año:

• Miel al detalle: 1.200 kg x 8 € el kg envasado = 9.600 €

• Miel a granel: 1.200 kg x 4 € el kg a granel = 4.800 €

• Polen al detalle: 200 kg x 25 € el kg = 5.000 €

• Polen a granel: 200 kg x 12 € el kg = 2.400 €

• Enjambres: 100 x 0,7 = 70 enjambres x 70 € unidad = 4.900 €

• Total = 26.400 €

Ana con su modelo demuestra a Juan que con un poco de diversificación y mejorando
también la distribución, las 100 colmenas son suficientes para alcanzar el objetivo de
facturación.



D) Con 500 colmenas en total y 100 en la zona (de las cuales presenta su

facturación anual por separado) Manuel será nuestro último ejemplo.

Manuel es el más diversificado de estos apicultores pues produce miel, polen,

propóleo, algo de jalea, enjambres y reinas tanto vírgenes como fecundadas.

Manuel usa 20 colmenas, de las 100 que posee en la zona, para criar reinas y

producir jalea por lo tanto no producirá miel y polen.

Como domina la cría de reinas puede producir muchos más enjambres por cada

colmena madre.

Parte de los enjambres que no vende lo suma a sus colmenas madre así logra

mantener la producción media en los 30 kg.

Manuel cuenta con su propio registro sanitario y su propia red de distribución a

tiendas en varias ciudades.



El resumen anual de facturación para las 100 colmenas de Manuel en esta zona es el
siguiente:

• Miel al detalle: 80 colmenas x 30 kg = 2.400 kg x 8 € el kg envasado = 19.600 €

• Polen al detalle: 80 colmenas x 4 kg = 320 kg x 25 € el kg = 8.000 €

• Enjambres: 80 x 1,5 = 160 enjambres x 70 € unidad = 11.200 €

• Reinas vírgenes: 500 x 7 € = 3.500€

• Reinas fecundadas: 300 x 20 € = 6.000€

• Jalea: 15 x 200 g = 3000 g / 30 g el frasco = 100 x 8 € = 800 €

• Propóleos: 100 x 150 g = 15.000 g / 10 g = 1500 x 5 €= 7.500 €

• Total = 56.600 €

Manuel con 100 de sus colmenas no solo pasa, sino que duplica el objetivo inicial de Juan.
Todo ello gracias a la diversificación de productos, la red de distribución y a la mano de
obra cualificada.



ANÁLISIS DEL NEGOCIO DE ANA

Ana facturó este año:

• Miel al detalle: 1.200 kg x 8 € el kg envasado = 9.600 €

• Miel a granel: 1.200 kg x 4 € el kg a granel = 4.800 €

• Polen al detalle: 200 kg x 25 € el kg = 5.000 €

• Polen a granel: 200 kg x 12 € el kg = 2.400 €

• Enjambres: 100 x 0,7 = 70 enjambres x 70 € unidad = 4.900 €

• Total = 26.400 €



Lienzo del modelo de negocio - Canvas





Pitch de la propuesta de valor



Mapa de priorización



Test de modelo de ingresos



Test de validación de modelo de negocio



Viabilidad 
económica











https://ceeicastellon.emprenemjunts.es/?op=130&id=74

https://ceeicastellon.emprenemjunts.es/?op=130&id=74


https://ceeicastellon.emprenemjunts.es/?op=130&id=74

https://ceeicastellon.emprenemjunts.es/?op=130&id=74


https://bikceei.emprenemjunts.es/

https://bikceei.emprenemjunts.es/


https://ceeicastellon.emprenemjunts.es/?op=35&quebusco=20&bbtipoagru=659

https://ceeicastellon.emprenemjunts.es/?op=35&quebusco=20&bbtipoagru=659


https://ceeicastellon.emprenemjunts.es/?op=35&quebusco=20&bbtipoagru=263&orlis=10

https://ceeicastellon.emprenemjunts.es/?op=35&quebusco=20&bbtipoagru=263&orlis=10


https://ceeicastellon.emprenemjunts.es/?op=35&buscar=1&quebusco=3&cuantos=15&bb
tipofic=1&bgcarga=1&estado=3&bgcanal=-1&opc=2

https://ceeicastellon.emprenemjunts.es/?op=35&buscar=1&quebusco=3&cuantos=15&bbtipofic=1&bgcarga=1&estado=3&bgcanal=-1&opc=2


https://ceeivalencia.emprenemjunts.es/?op=13&n=7610

https://ceeivalencia.emprenemjunts.es/?op=13&n=7610














Portales web interesantes
(subvenciones)
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Alertas GVA - Ayudas

www.dogv.gva.es/es/quiero-suscribirme
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http://www.dogv.gva.es/es/quiero-suscribirme


Alertas GVA - Ayudas

www.dogv.gva.es/es/quiero-suscribirme
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http://www.dogv.gva.es/es/quiero-suscribirme


InfoSubvenciones

www.infosubvenciones.es
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http://www.infosubvenciones.es/


InfoAyudas

www.infoayudas.com
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http://www.infoayudas.com/


InfoAyudas

www.infoayudas.com
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http://www.infoayudas.com/

