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reunién en India,
con trabajadores
de Triyam.
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EL EXIT DE LU

Paso por JP Morgany Accel-KKR,
estudié un MBA en Stanford y
fue el primer chileno en fundar
un search fund. Desde Estados
Unidos, donde vive, relata la
historia de como -en tiempo
record- adquirié Triyam, un
proveedor de software para la
salud, y qué hizo para venderlo
hace dos semanas a Access, el
mayor proveedor privado de
serviclos Integrados de gestién de
lainformacién del mundo.

ace casi cuatro anos, el ex JP

Morgan y egresado de Stan-

ford, Luka Salamunic (35) hizo

noticia por ser el primer chileno
en fundar un search fund. ;Qué significa?
Un fondo que recauda inversiones para
adquirir y luego operar y hacer crecer
una compania.

Al egresar de Ingenieria Civilen la Uni-
versidad Catélica, Salamunic tuvo su pri-
mera entrevista laboral con el fundador y
CEO de Betterfly, Eduardo della Maggiora.
Posteriormente se unié al equipo que en
ese entonces lideraba Alfonso Eyzaguirre,
ejecutivo chileno que mas lejos ha llegado
en el banco norteamericano. Tras cinco
anos en la firma, migro a Accel-KKR y lue-
go estudio un MBA en Stanford. Buscaba
ser emprendedor, pero no uno como los
que abundan en la costa oeste. El queria
abrirse paso en un vehiculo de inversion

poco explorado por chilenos. Asi, al egresar

de la universidad estadounidense salié a

levantar capital para adquirir una empresa.
Busco principalmente en dos industrias:
salud y educacion.

14 meses de busqueda

Fundo Estelio Partners y en enero del
2021 empezo la busqueda, apoyado por
cerca de 20 inversionistas, entre ellos el
referente en la industria de los search
funds, Pacific Lake Partners.

Tras 14 meses de investigacion, llego
auna firma en Lexington con la que se
sinti6 comodo. En el camino, cuenta
Salamunic, “duefios de empresas, cuando
les mandaba mails para empezar un con-
tacto, me contestaban ‘toma clases de
inglés, jcrees que te voy a vender mi em-
presa’™?. Confiesa que se lo tomaba con
humeory seguia enfocado en su objetivo.

En marzo del 2022, tras cuatro meses
de due diligence, adquirié Triyam, una fir-
ma especializada en la gestion de datos
de salud, y que proporciona soluciones
para la conversion, migracion y archivado
de registros meédicos electronicos. Su
fundador, Sudhakar Mohanraj, “era un
CTO de corazon', dice el ingeniero, *y yo
soy alguien mas de negocios, gene-
ralista”. Debido a eso, lo convencio de
comprarle la empresa, asumir como CEO
y que Mohanraj se quedara como jefe de
tecnologia y producto. “El no se sentia
coémodo con manejar algunas partes del
negocio, y ahora que estaba creciendo
era justo lo que yo me sentia comodo de
manejar’, destaca Salamunic.

En el mercado, este proceso de bus-
queda dura 24 meses promedio, segun
un estudio de Stanford. 10 meses mas

muchos detalles del crecimiento de la
compania desde que la compro, pero

la revista norteamericana Inc 5000 (que
mide las 5.000 empresas privadas con
mayor crecimiento en el pais) sefala que
ha tenido un crecimiento de 147% en los
ultimos tres afos.

BestinKlas

El nuevo equipo empezo a dar frutos:
en 2022 recibieron el premio Best in Klas
en la categoria de almacenamiento de
datos. Este reconocimiento lo entre-
gan profesionales de la salud de todo
Estados Unidos y es una muestra de
confianza de ellos a sus proveedores de
software, como el caso de Triyam.

En octubre del 2023, Access volvio a la
carga, esta vez con una oferta vinculante
para adquirir la compafiia. Durante cuatro
meses se hizo un due diligence y recién
hace dos semanas se firmoé la compra.

El apreton de manos se llevé a cabo
en Orlando, ya que ambas contrapartes
estaban en la premiacion Best in Klas 2024,
donde nuevamente Triyam resulté gana-
dor en su misma categoria.

Salamunic seguira liderando la firma,
pero ahora dependera de Access, que

KA SALAMUNIC

de lo que tardoé Salamunic. EL explica
que el dinero inicial que se recauda con
inversionistas tiene el fin de esponso-
rear la busqueda, contratar un abogado,
contadores y un sueldo para quien busca
la firma. Al tener una decision tomada.,
estos mismos inversionistas deciden si
sumarse o no en la compra. En este caso
-asegura-, todos se sumaron y cuatro

de ellos se unieron al directorio: G.J

King, Gerald Risk, Hannah Barret y Kent
Weaver.

Crecimiento de 147%

Una de las ventajas de esta compania
es que era 100% remota, con cerca de 130
persenas en India y 15 en Estados Unidos.
Por eso, el chileno podia dirigir la empresa
desde Palo Alto -donde alin vive-, mien-
tras su serora cursaba un postdoctorado
en medicina.

En mayo del 2022 se le acerco por pri-
mera vez Access (mayor proveedor priva-
do de servicios integrados de gestion de
la informacion del mundo y duenos de
Mega Archivos en Chile), con interés de
generar una conversacion. No seria la
unica vez que lo harian.

Dos meses después, Salamunic sumaé
al equipo a una chilena ex Tyndall y
recién egresada de Stanford, Antonie
Katscher. Asi, €l quedd como CEO, Kats-
cher tomé las riendas de las finanzas y
recursos humanos y Mohanraj siguio con
lo suyo. La estrategia, dice el chileno, era
“maximizar el ingreso recurrente de la
empresa y transformar el negocio en un
negocio de suscripcion”.

Salamunic dice que no puede dar

decidio operar Triyam como una unidad
de negocio separada, no como subsidia-
ria, lo que impica muchos recursos para
apalancarse y hacer crecer la empresa.
Su foco, recalca, es “seguir aca y sacarla
del estadio, quiero romperla porque
tiene demasiado potencial’.

Para explicar lo que viene ahora en
cuanto a los inversionistas, el ex JP
Morgan dice que con esto se acaba la
relacion con éstos -duro tres afos y ge-
neralmente dura nueve-; aungque no pue-
de dar cifras de la transaccion, asegura,
“fue buena para todos, todos quedaron
muy contentos”.

<Un search fund en Chile?

“Definitivamente, si se podria’, dice elin-
geniero. “Creo que es un lugar muy atractivo
para hacer un search fund, hay un recambio
generacional en las empresas y mucho
apetito de emprendedores que quieren ser
CEO de una empresa que ya existe', agrega.

A pesar de que cree que es un buen
momento para explorar en el mercado
nacional, comenta que probablemente
aqui los tiempos pueden ser mas exten-
505, ya que comprar una empresa va a ser
mas lento porque es un mercado menos
liquido, y venderla posteriormente tam-
bién va a tardar mas, por la misma razon.

Entre las principales caracteristicas que
debiera tener un searcher, Salamunic cree
que debe “saber venderse, pero de forma
genuina. Al final, el baile entre compra-
dory vendedor es de cuatro meses en
promedio. Te va a conocer, entonces la
consistencia y la autenticidad seran fun-
damentales”. +
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