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Como lograron empezar a ganar plata

Rentar o morir: las startups
que se ajustaron el cinturon
para no desaparecer

“Los bancos dicen que son pro-startup. Es

una fachada. No pagas dos

pegan en el piso", dice un fundador sobre lo
dificil que se ha vuelto el ecosistema.

Javier Rogel Arellano

urante una década, la ecuacién
fue la misma: gastar mds de lo
que entraba, crecer a toda cos-
ta, levantar capital y volver a
empezar. “Estdbamos acostumbrados a
quemar el doble o triple de lo que genera-
bamos”, admite Mario Bustamante, fun-
dador de Instacrops. Pero en 2024, algo
cambid: habia que salvar la empresa.

El escenario para el emprendimiento
chileno también cambié. El ano pasado,
la inversién en capital de riesgo cayé un
65% respecto de 2023, llegando a US$ 311
millones en 347 rondas, segtn el Impact
Report 2025 de la Asociacién Chilena de
Venture Capital. Conocido ha sido el caso
de Algramo, de José Manuel Moller, que
se declar6 en quiebra hace unas semanas.

“Hoy muchos equipos fundadores es-
tan priorizando la sostenibilidad financie-
ra por sobre el crecimiento acelerado”,
explica Cristébal Silva, managing partner
de Fen Ventures.

Instacrops, plataforma que traduce
datos climaticos en decisiones agricolas,
tiene hoy mds de 5.500 sensores operando
en siete paises. Pero el camino para llegar
ahf no fue glamoroso: implic6 reducir el
equipo, cerrar oficinas y externalizar casi
todo. “Nos propusimos alcanzar el break
even. O bajdbamos nuestros costos a un
tercio o no sobreviviamos”, dice su funda-
dor.

En febrero de 2025, los nimeros por
fin cuadraron. “Cumplimos 10 afios en
mayo y es el primer aflo que somos azules
(...) Fue dificil, emocionalmente también.
Pasar de uno a cero en poco tiempo exigié
decisiones duras, como desvincular gen-
te”, cuenta el CEO.

Para Bustamante, quien lleva mas de
15 anos emprendiendo, el proceso tam-
bién dejé una mirada critica sobre el eco-
sistema. “Los bancos dicen que son pro-
startup, es una fachada. Te ven que no
puedes pagar dos, tres cuotas y te pegan
en el piso. El mundo startup vende -las
aceleradoras, los bancos- como que son
founder friendly, pero es mentira. Telo di-
go desde primera persona. Cuando te va
bien, sacan fotos, hacen cuestiones para
LinkedIn, para la prensa. Pero cuando te

cuotasy te

Nicolas Duran
CEO y cofundador

va mal, te pegan en el suelo.
A la primera te matan”, sen-
tencia.

“Te valida el mercado”

Vicente Cruz se enterd en un partido
de squash que una inmobiliaria con la
que trabajaba tenia problemas financie-
ros. “Ahi me dije: esto no puede depender
del azar”, recuerda. Asi naci6 Sheriff, una
plataforma que permite conocer en se-
gundos el riesgo de una contra-
parte y monitorear relaciones
comerciales. “Necesitdbamos
una herramienta que vigilara
lo que pasa en cada pue-
blo”, dice, entre risas.

Fundada en 2020, la
startup ha alcanzado el
break even en tres
ocasiones, levanté
US$500 mil de inversionistas
angeles y super6 el millén de
doélares en ingresos anuales recurrentes
(ARR). “La clave ha sido mantener el fo-
co y escuchar. Nosotros no vendemos,
educamos. Un buen proyecto es 99%
equipo y 1% idea”, asegura Cruz.

Cotalker, plataforma que automati-
za flujos de trabajo con inteligencia arti-
ficial, también dio este giro hacia la sos-
tenibilidad financiera, “El afio pasado ce-
rramos con break even y este 2025 hemos
sido rentables todos los meses”, dice su
CEO, Nicoléds Durdn. En enero registraron
un flujo positivo de US$50 mil y luego su-
peraron los US$150 mil mensuales. “Antes
eranormal perder plata, pero priorizamos
la eficiencia y cortamos lo innecesario”,
explica.

La necesidad de adaptacién también
golped a Mudango, que conecta servicios
de mudanza y minibodegas. Alcanzaron
el break even hace tres meses, impulsados
més por urgencia que por estrategia.
“Después del boom del capital de riesgo,
vino el invierno. Levantar fondos yano era
tan fécil, asi que nos propusimos que el
negocio se pagara solo”, explica su CEO,
Roberto Picén.

Finalmente, Tazki -plataforma que
digitaliza procesos de prevencién de ries-
gos- ofrece otro ejemplo de resiliencia.
Aunque naci6 en 2018, no genero ingresos
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reales hasta 2022. “Estuvimos afios sin ga-
nar un peso. Eramos cuatro personas en
una pieza destartalada. No levantamos
capital. Fue pura resiliencia”, recuerda su
CEO, José Pedro Fernandez. Hoy ya tie-
nen 60 personas contratadas y un modelo
rentable. “Antes te validaba un inversio-
nista, ahora te valida el mercado. Es mas
dificil, pero mucho masreal”, destaca Fer-
néndez.

US$10 millones en ventas

A diferencia de muchas startups,
Chattigo siempre apost6 por la cautela.
“Recaudamos menos de US $2 millones
(en rondas), pero fuimos muy cuidadosos
con la plata. Gastdbamos cuando podia-
mos, y cuando no, nos aguantabamos”,
dice su CEO, Ernesto Doudchitzky.
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La compania -que nacié en 2015 co-
mo una solucidn para integrar canales di-
gitales de atencion, especialmente What-
sApp- alcanzé niimeros azules a inicios de
2023. Desde entonces, no han vuelto a
quemar capital. “Ese aflo crecimos un
56% y alcanzamos rentabilidad. En 2024
logramos mas de US$10 millones en ven-
tas y un EBITDA del 20%”, detalla Doud-
chitzky. Para 2025 proyectan cerrar con
US$13 millones y una rentabilidad mayor
al 25%.

“Lo construimos después de los 40. Ya
sabiamos lo que era pasar sustos financie-
ros. Esa experiencia nos dio disciplina:
traccion constante, foco en el cliente y sa-
nidad financiera. Porque estar endeuda-
do te roba la cabeza”, resume su CEO.



