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“Las scaleups

aportan en la
innovacion, a la
internacionalizacion
de nuestras
empresas, y
presentan una gran
resiliencia y
adaptacion frente a
desafios”.
PILAR CONCHA
Gerenta general de la
Asociacion de

Administradoras de Fondos
de Inversion (Acafi).

OBSTACULOS Y PRIORIDADES PARA EL ECOSISTEMA DE INNOVACION

Financiamiento, talento,
vinculo con las grandes

internacionalizacion:
los nudos criticos para
tener mas scaleups

A través de entrevistas con los stal
Endeavor explord las principales dificultades que enfrentan los emprendedores chilenos para
impulsar el crecimiento de sus compaiiias. De ese ejercicio surgieron estas cuatro dreas prioritarias
que, si se trabajan adecuadamente, podrian abrir oportunidades para que las empresas escalen mas
rapido y, a su vez, se consolide un entorno mas propicio para el surgimiento de scaleups en Chile.

EL EMPRENDEDOR DEBE SER CAPAZ DE ENTREGAR UNA
SOLUCION A LA ESCALA DE LA GRAN EMPRESA:

Relaciones con grandes
empresas y acceso al mercado

Basado en las respuestas de actores cla-
ve del ecosistema local, el Estudio Sca-
leups 2024 destaca una desconexién y len-
titud en la colaboracién entre scaleups y
grandes corporaciones. A pesar de algu-
nos avances, las scaleups enfrentan difi-
cultades para cumplir con los estrictos re-
quisitos corporativos, y la burocracia, jun-
to con la lentitud en la adopcién de inno-
vaciones, limita las oportunidades de
colaboracién y la posibilidad de estable-
cer relaciones duraderas.

Desde Endeavor, Andrés Alvarado sefia-
la que “Ia relacién con las grandes empre-
sas podria ser mds fluida, especialmente en
las pruebas o pilotajes, ya que los empren-
dedores encuentran dificil implementar
soluciones de ingenieria”.

Ademas, advierte que “el emprendedor
tiene que ser capaz de entregar una solu-
cién a la escala de la gran empresa”, lo
cual implica tener la capacidad para ma-
nejar grandes voliimenes o una alta de-
manda. También menciona que la estruc-
tura burocratica de las grandes empresas
amenudo genera “cierta lentitud en la to-
ma de decisiones”.

En este contexto, Alan Garcia resalta el
papel de Sofofa Hub en acelerar la innova-
cién al vincular a las empresas con el eco-
sistema emprendedor. “En Chile hay bue-
nas i pero si no
esas capacidades con un mercado que las
demande, las startups no lograran crecer”,

afirma. Garcia también explica que el Hub
ayuda a las grandes empresas a “identifi-
car, priorizar y disponibilizar sus desafios
tecnoldgicos”, facilitando asi que las star-
tups puedan ofrecer soluciones alineadas
con las necesidades de la industria.

El ejecutivo también enfatiza que la co-
nexién de las startups con el mercado es
esencial para su crecimiento. La habilidad
de ajustar rapidamente el modelo de nego-
cio a partir del feedback de los clientes es
fundamental, ya que el crecimiento puede
provenir tanto de nuevos clientes como de
la captacién de inversionistas, quienes exi-
gen ventas y proyecciones claras.

Carlos Contreras, cofundador de Acid
Labs, concuerda con esta vision, desta-
cando que la clave para el crecimiento ra-
dica en la agilidad. “Hay que estar muy
atento al mercado, escuchar alos clientes
e innovar junto a ellos. Esos son los dri-
vers principales para mantener el creci-
miento”, comenta.

Al analizar las tendencias del estudio, Pi-
lar Concha, gerenta general de Acafi, asegu-
ra que las startups “estan cada vez mas
orientadas a expandir sus operaciones a ni-
vel global, (..) experimentando un entorno
dindmico, marcado por va

HACIA UNA CULTURA DE EXPORTACION DE SERVICIOS:

Internacionalizacion
y expansion a nuevos
destinos

La falta de redes inter 1l imi de d
externos, barreras culturales y desafios operacionales son algunos
de los principales obstaculos que menciona el Estudio Scaleups
2024 para las scaleups chilenas.

Carlos Contreras, cofundador de Acid Labs, explica que “el de-
safio més grande es salir de esa zona de conforty empezar a captar
clientes que no conoces en mercados que no conoces. Es algo que
todavia no aprendemos a hacer bien. Y soy stiper sincero, ha sido
un periodo de aprendizaje muy, muy duro”.

En esta linea, Pilar Concha, de Acafi, agrega que las scaleups
enfrentan “barreras significativas para acceder a mercados globa-
les debido ala falta de redes de apoyo, conocimiento de mercados
externos o i para ion internacio-
nal. Aunque se han hecho avances, algunos emprendedores en-
frentan desafios regulatorios al tratar de expandir sus negocios
con la burocracia y trabas normativas”.

Contreras también comenta que “Chile no tiene una cultura de
exportacién de servicios, tenemos una cultura de exportacion de
materias primas y commodities. Seria ideal si en Chile existieran
regulac:ones para [acxlnar la exponaclon de servlcms, porque la
mayoria de los
rapido son servicios. No hay una politica pais de exponacmn de
servicios. Y eso quizas pone un mont6n de frenos”.

Ante este escenario, Jaime Herrera destaca el rol de Nuam, un
holding regional que conecta las bolsas de Santiago, Lima y Co-
lombia, a través de un tinico mercado. Segtin Herrera, esta plata-
forma busca lorlalecer la conexioén con fondos mlen\aclonale:

clave que impulsan su crecimiento”. Con-

“La inter de estos tres permite vy
generar valor desde distintas miradas. (...) Hemos visto interés

cha también destaca que “estas
tienen un impacto que va més all4 del ren-
dimiento econémico, al contribuir positiva-
mente a la sociedad y el medio ambiente”.
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El desafio de la descentralizacion

Mas del 50% de las scaleups
se concentra en la capital
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Otro reto: mantener el crecimiento

Solo el 1% supera los cuatro ciclos de expansién sostenida. Cada ciclo consiste en tres afios con una tasa de crecimiento anual compuesta de 20%.
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de i inter como en la col ion de
Pampa C , lo que elp de las empre-
sas locales para atraer capital externo”, afirma el subgerente de
Negocios en Desarrollo de Nuam y Head del Mercado ScaleX.

ES CONSIDERADO UNA

DE LAS MAYORES TRABAS
PARA EL SURGIMIENTO
DE MAS SCALEUPS:

El reto del
capital de
riesgo en un
mercado
pequeno

Al analizar el financiamiento co-
mo uno de los mayores obstdculos
que deben enfrentar las scaleups,
Pilar Concha, de Acafi, advierte que
“una de las principales trabas que
enfrenta este tipo de empresas es la
falta de capital de riesgo sostenido;
aunque existen programas de apo-
yo, el financiamiento sigue siendo
limitado”.

“Muchas veces las scaleups que-
dan en una suerte delimbo en térmi-
nos de financiamiento, ya que no
cuentan con los apoyos estatales que
tienen las startups, ni con el financia-
miento bancario delas empresas tra-
dicionales. Una de las barreras es el
limitado acceso a capital de riesgo en
etapas avanzadas”, afiade.

Justamente, ese “limbo” fue
identificado como una oportuni-
dad por la Bolsa de Santiago, y a tra-
vés de ScaleX busca facilitar opcio-
nes de financiamiento para empre-
sas en crecimiento, mediante una
plataforma que genera oportunida-
des de inversion ptiblicas.

Jaime Herrera, leader de ScaleX,
comenta: “Vimos cémo muchas de
estas empresas, las que sobrevivian
al ‘valle de la muerte’, estaban emi-
grando fuera de Chile a buscar fi-
nanciamiento, y muchas se queda-
ban alld”. Ante esa realidad, deci-
dieron desarrollar el mercado Sca-
leX, “no solo por ayudar al
ecosistema chileno, sino también
porque vimos la oportunidad de re-
tener talento, impulsar la creacién
de empleo, dinamizar la economia
y potenciar la productividad”.

Desde su experiencia como em-
prendedor, Carlos Contreras, co-
fundador de Acid Labs, reconocida

“El valor

principal de
las scaleups
esta en ayudar
anuestra
economia, a

los sectores

tradicionales scaleup tecnolégica chilena, co-
menta: “Nosotros nunca hemos re-
de nuestra cibido inversion, hemos tenido

suerte porque es un lujo que no to-
dos se pueden dar”.
Sin embargo, sefiala que tiene ex-

economia, a

Fuente Endeavor

CLAVE PARA GENERAR SOLUCIONES Y PREOCUPARSE DEL CRECIMIENTO DE LA COMPARN({A:

Desarrollo de talento y capital humano

ECWERCURIO

poder P . B
periencia como inversionista angel
incorporar en varias companias: “Hoy la plata
que se levanta en general es para
nuevas crecer. Como inversionista, me inte-

resa invertir en empresas que se van
a gastar la plata para crecer. Y para
eso tienen que haber pasado una se-
rie de etapas: tener un board, market
fit, clientes que consuman, una ma-
quina de ventas armada. Con esas
etapas cumplidas, si logras levantar

tecnologias y
poder subirse a

la economia

El crecimiento acelerado de una startup representa un de-
saffo para los fundadores. Segtin recuerda Carlos Contreras,
uno delos hitos en la rapida expansion de su startup Acid Labs
fue la necesidad de sumar personas, alcanzando casi 700 em-
pleados a nivel global. Contreras explica que “cuando empie-
zas a formar equipo y generar estructura, puedes delegar res-
ponsabilidades clave, lo que te da espacio como fundador pa-
ra preocuparte de otras cosas importantes que no necesaria-
mente estdn en la operacion diaria”.

lear Loncha, de Acaﬁ, coincide y menciona que “al tener un

estas pueden exp i
se rapi a internaci Io que aumenta la
demanda de talento para gestionar nuevas operaciones, mérke-
ting, ventas y soporte en dlferemes pnses Muchas smleups es-
tén en sectores dei y , lo que req

tratar perfiles especializados en areas como desarrollo de sof-
tware, ciencia de datos, ingenierfa y marketing digital”.

Por su parte, Andrés Alvarado, de Endeavor, destaca que el
estudio identificala falta de perfiles especificos, especialmente
en dreas técnicas y de gestion, como una dificultad recurrente.
Ademds, la capacidad de las scaleups para compeur con gran-
des en términos de i la-
borales es limitada, lo que afecta la retencién de talento.

Apesar de estos desafios, Alan Garcia, de Sofofa Hub, asegura
que “el capital humano avanzado tiene una mayor cabida en las
scaleups y startups que en las grandes empresas. Las grandes

Chile estan pri en sectores i
les ylo que buscan es que sus productores traigan las soluciones
ya desarrolladas. Pero para poder desarrollar esa solucion, se
necesita capital humano avanzado y sofisticado”.

del futuro”. capital, lo mas probable es que te va-

ya bien. (...) Como inversionista, es

ALAN GARCIA dificil que invierta en una empresa

Director ejecutivo que no vaya a ocupar mi plata en
de Sofofa Hub. multiplicarse varias veces”.

El reporte también destaca quelos
inversionistas chilenos, percibidos
como conservadores y reacios a asu-
mir riesgos, limitan el capital dispo-
nible para proyectos y expansiones
internacionales. Ademds, menciona
lalimitada conexién entre los fondos
locales e internacionales, lo que res-
tringe la co-inversion, la transferen-
cia de conocimiento y las sinergias
necesarias para que los negocios
puedan escalar de manera efectiva.

“Una clave de

cuando dimos
el salto de
startup a una
scaleup tiene
que ver con
formar un
equipo,
generar una
estructura. La
capacidad de
los fundadores
de poder salir
del diaa diay
enfocarse en
otras cosas y
empezar a
planificar méas
alargo plazo es
parte del punto
de inflexion
entre una
startup y una
scaleup”.
CARLOS
CONTRERAS

Cofundador de Acid
Labs.




