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ANDRES

PESCE PABLO ZAMORA
COFUNDADOR Y PARTNER DE KAYYAK VENTURES.

INVERSIONISTA ANGEL Y FUNDADOR DDE NOTCO Y
REBEL FACTORY.

TADASHI TAKAOKA
MENTOR, CONSULTOR Y EXGERENTE DE
EMPRENDIMIENTO DE CORFO.

POR R. OLMOS, M. ZECHETTO Y A. RIVERA

Unode los principales problemas
que afectan el desarrollo de star-
tups cientificas y tecnolégicas es el
financiamiento. Por ello, muchos
optan por levantar capital con fon—-
dos de capital de riesgo, participar
en concursos piblicos y privados,
o buscar apoyo y mentoria con
inversionistas angeles.

DF consultd adistintos referentes
del ecosistema de financiamiento
cudles son los tres principales fac-
tores —en orden de prioridad- que
toman en cuenta para invertir en
una startup. Un fondo de inver-
siones, un mentor con experiencia
en asignacién de fondos publicos,
un inversionista angel y un venture
capital corporativo coincidieron en
que uno de los elementos clave es
el equipo.

Andrés Pesce,
Kayyak Ventures

La firma de capital de riesgo Kay-
yak Ventures ha estructurado dos
fondos pararespaldar a compafiias
en etapa semilla hasta serie B con
tickets de hasta USS$ 5 millones, a
cambio de tomar una participacién
de la propiedad.

Su cofundador y partner, Andrés
Pesce, dijo que a la hora de invertir
lo central es el equipo, la cultura de
la companiayla “singularidad” de
laoportunidad que ofrece la startup.

Planted que analizan si el equipo
tiene lo necesario para abordar el
desafio y si posee la cultura para
atraer talento.

También evalian por qué acudena
ellos para levantar capital. “;Somos
un fondo masenla fila o hayalgo que
los fundadores valoran mas alla del
dinero? O  tendremos sintonia con
los otros inversionistas”, sefald.

Y en la misma linea, miden sila

para respaldar
a una startups

1 Equipo, modelo de negocios, una solucién
disruptiva y potencial de escalamiento
regional son algunos de los factores que
determinan una inversion. Un fondo, un
VC corporativo, un inversionista angel y un
mentor detallan sus prioridades.

solucién aporta impacto en alguno
de los “vectores de valor” de Kay-
yak: acceso, eficiencia en recursos
o productividad.

En segundo lugar, evalian la
calidad del negocio. “Aca nos pre-
guntamos si tienen buenos unit
economics (métricas de sosteni-
bilidad del modelo de negocio), si
es defendible en escala, si hay un
mercado grande, si pueden mante-
ner margenes en escala, capacidad
de defensade los incumbentes, sies
escalable regionalmente y valorado
por sus clientes”, explicé.

Y para Pesce el tercer factor es la
potencial salida (exit) de la inver-
sién. “Evaluamos si este negocio
puede ser adquirido por un actor a

un precio razonable en un horizonte
de tiempo que calce con el timing
del fondo”, dijo.

Pablo Zamora,
inversionista angel

Un inversionista angel invierte
en las primeras etapas de las com-
pafias a cambio de participaciéon
accionaria o notas convertibles y
les entrega mentoria.

Un ejemplo es el cofundador de
NotCo y Rebel Factory, y actual
presidente de Fundacion Chile,
Pablo Zamora, quien invierte en
startups desde 2021. En su porta-
folio acumula unas 15 companias
de distintas verticales y paises,
como Pannex Therapeutics, CellCo,

>

Spora, ByBug o Serhafen.

“Siempre me fijo en los mismos
factores”, afirmo. En primer lugar,
el equipo, pero no los rostros, sino
enla profundidad y complementa-
riedad del grupo fundador.

“Es muy importante el historial
de los fundadores, que al menos
uno tenga una reputacién que
me permita tener cierto grado de
certeza respecto de lo que propo-
nen. Siempre busco un equipo que
pueda complementarse y ojald que
las disciplinas de ellos tengan un
equilibrio”, afirmd.

Luego, pone atencion al proble-
ma que aborda la startup. “Puede
que no sea tan masivo, pero que
para mi es muy urgente y que la
solucién que presentan me hace
todo el sentido del mundo y tener
los nimeros minimos me hace
también ir a invertir”, comentd.

Como tercer punto, y teniendo en
cuenta que Zamora suele invertir
en firmas ligadas a la biotecnolo-
gia, se fija en que la solucién sea
disruptiva.

“Deben ser compaiiias que estén
en la frontera del conocimiento,
que abran espacio al desarrollo
de conocimiento nuevo y que eso
permita que un modelo de negocio
sea escalable y distinguible en el
tiempo”, explicd.

Agregé que “no me gustan las
companias que enfrentan proble-
mas que ya estan resueltos y estan
tratando de hacer mds eficiente
estos procesos. Me gustan las de
tecnologia disruptiva, aquellas que
presentan soluciones novedosas a
problemas urgentes”.

Tadashi Takaoka,

mentor y exgerente de

emprendimiento de Corfo
Un mentor prepara a las startups

para obtener financiamiento y las

ayuda a mejorar aspectos como el
modelo de negocio. Ese es unode los
sombreros actuales del exgerente
de emprendimiento de Corfo y
consultor de innovacién, Tadashi
Takaoka, quien tiene experiencia
en asignacion de fondos publicos.

Senalé que el principal factor para
decidir una inversién es el equipo.
Esto lo evaltia en aspectos como la
experiencia - que tiene que ver con
“las canas, cuanto han frecuentado
el desafio y el entendimiento del
problema”-; la flexibilidad -“qué
tan dispuesto estd a escuchar y
transar”-; la visién y la composi-
cién del grupo fundador, “que sea
acorde al proyecto”.

“Lainversion no es poner platay
esperar lo mejor porque si. Para eso
mejor apostemos en acciones, esto
es poner recursos mas la posibilidad
de intervenir para que vaya en la
direccién correcta”, dijo.

El segundo elemento clave para
Takaoka es “qué tan bien la com-
pafiia hace el encaje entre entender
un problemay la solucién”, es decir,
qué tanto conoce los aspectos detrds
del asunto a resolver —al cliente,
por ejemplo- y si el desarrollo
que propone lo resuelve de forma
distinta a lo que ya existe.

Ejemplificé con Fintual, que par-
ti6 como una startup y hoy es una
administradora general de fondos,
que aplica tecnologias roboticas.

“El problema no era solamente
que la gente queria invertir mas
barato, sino que entendié muy bien
que habia un segmento millennial
que tenia ciertas caracteristicas,
al que usar un robot podia hacerle
sentido”, comento.

Agreg6 que Fintual hizo muchas
cosas para que funcionara. “La ex~
plicacion de ‘vamos a hacer un robot
que invierte, por lo tanto, va a ser
mas barato, y la gente va a querer
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algo mas barato’, no sirve. Primero,
cualquiera podria haberlo hecho,
pero aqui se mostré conocimiento
de lo que se estaba haciendo, con
una solucion distinta”, afirmo.

El tercer punto para Takaoka es la
validacién del modelo de negocio.
Dijo que para una startup que ya
tiene una solucién en el mercado no
esun problema, pero si para aquellas

que estan en etapas tempranas, sin
ventas o conventas iniciales. Eneste
caso, se evaliia qué tan orientado
va a estar el financiamiento para
testear el mercado y hacerlo a la

SQM- ha invertido USS 30 millones
en siete startups con foco en solu-
ciones que abarcan toda la cadena de
valor del litio, desde la exploracién
y operaciones, hasta tecnologias

“Deben ser compaiias que esten en la fronfera
del conocimiento, que abran espacio al
desarrollo de conocimiento nuevo y que eso
permita que un modelo de negocio sea escalahle

y distinguible en el tiempo™.

(PABLO ZAMORA)

méxima velocidad posible.

“Es llegar al mercado sin darse
tantas vueltas y validar la maquinita,
donde metes un ddlary sale un délar
como algo. Eso es lo que necesita
saber un inversionista”, dijo.

Maria de los Angeles
Romo, directora de SQM
Lithium Ventures

Hasta ahora, SQM Lithium Ven-
tures —el brazo de capital de riesgo
corporativo dela minera no metadlica

que impulsan la adopcién de la
electromovilidad, como el reciclaje
de baterias de litio.

La directora de SQM Lithium
Ventures, Maria de los Angeles
Romo, dijo que, alahora de invertir,
priorizan el equipo fundador y su
capacidad para “navegar y avan-
zar” ante las complicaciones del
mercado y para tomar decisiones
en los “momentos adecuados”.

“El fundador debe conocer su
industria. Debe ser quien mas

entiende cémo su solucién esta
resolviendo una problemdtica de
mercado, yalavez, debe ser capaz de
iterar o pivotear de manera rapiday
consistente respecto de las senales
del mercado, que de repente los
inversionistas no necesariamente
vemos”, comentd.

En segundo lugar, se fija en la
“condicion del negocio”, especifi-
camente, en la ventaja competitiva
que puede ofrecer la tecnologia de
una startup como habilitante para
llegar de forma “rdpida y oportuna”
a resolver un problema.

“Ademas del desarrollo tecno-
16gico, se debe definir el negocio
que acompana a esta tecnologia.
Cual es el tamano, capacidad de
crecimiento y tiempo de llegada
al mercado; cual es el cliente, el
consumidor, el usuario, el precio, y
finalmente, un modelo de negocio
que permita no solo crear valor,
sino también capturarlo”, indicé.

Y tercero, se fijan en empresas
que “hagan fit” (encajen) con SQM
Lithium Ventures, aquellas que les
puedan agregar valor e inteligencia
de negocios.



