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El ejecutivo 

precisa que 

Chris Thompson, scouting manager de Magical, aceleradora y fondo de inversión: 

“80% de las startups que nacieron 
postpandemia murieron en dos años” 

MeLIssa FORNO 
  

diagnóstico, considerando información 
previa relacionada con la postulación de 

un emprendimiento a un fondo de inversión. 
Así parte la labor de la aceleradora y fondo 
de inversión de startups o empresas emer- 
gentes, Magical. 

Chris Thompson, scouting ma- 
nager de la aceleradora, explica 
otros aspectos que también se 
consideran en la evaluación. ““Re- 
visamos su equipo, cuánto es lo 

| E trabajo que comienza mediante un 

además de que están vendiendo al mes y si 
tienen experiencia en la industria 

la falta de en la cual están resolviendo un 
financiamiento, problema de un nivel crítico en 

Latinoamérica y ojalá mundial”. 
el poco “Mediante ese diagnóstico, 

o. que tiene cerca de 85 variables, 

conocimiento establecemos los criterios a 
priorizar en el proceso de acele- 

del mercado ración. Desarrollamos lineamien- 
e- tos bases para trabajar en cinco 

específico meses, enfocados en 13 dimen- 

que quieren 

abordar como 

emprendimiento 

es una de las 

razones d 

fracaso. 

siones muy específicas, como mo- 
delos de negocios, el valor de sus 
servicios o productos y asesorías 
legales y contables, entre otros. 
Trabajamos con mentores, ase- 
sores y con el equipo de la acele- 
radora de Magical, pero también 

el con nuestro fondo de inversión, 
además se van conectando con 
otros actores del ecosistema 
tanto en Chile como en Latinoa- 
mérica”, cuenta. 

“Como Magical tenemos un doble com- 
ponente, somos un fondo de inversión, lo- 
calizado en Santiago, de US$5 millones, que 
invierte tickets de US$125 mil en startups, 
porque buscamos invertir en 17. Los US$5 
millones los vamos dividiendo, pero además 
entregamos financiamiento a las que ya son 
parte del portafolio, entonces, reservamos 
la mitad para estas últimas, reinvirtiendo 

  

MeLissa FORNO 

  

    
Chris Thompson dice que consideran 85 variables al hacer un diagnóstico 
de un negocio. 
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José Andrés Clavijo es fundador de Linnda. 

      atos en tiempo real, relacionados con 
[): stock de productos y las potenciales 

ofertas que pueden realizar grandes 
empresas de consumo masivo a los negocios 
de barrios que abastecen, según su localiza- 
ción geográfica. Eso ofrece Linnda, empren- 
dimiento presente en Colombia y México y 
que actualmente busca entrar al mercado 
nacional de la mano del fondo de inversión y 
aceleradora Magical (ver nota 1). 

José Andrés Clavijo, Ceo y fundador, 
explica que Linnda es un motor de inteli- 
gencia de datos y comercial, que ayuda a 
las compañías a crear oportunidades de 
ventas y detectar potenciales clientes, 
como almacenes y panaderías, según la 
zona geográfica. 

“Trabajamos de la mano de las compa- 

ñías de consumo masivo, para que inter- 
preten la información sobre ventas hacia 
el canal tradicional. De esta forma, los 
pequeños negocios pueden recibir, de la 
mano de los distribuidores de las grandes 
empresas, una oferta acorde con el área 
geográfica en la cual están localizados”, 
detalla Clavijo. La idea es que los proveedo- 
res tengan el surtido y la oferta de acuerdo 
a la ubicación del comercio. 

Según Clavijo, pese a que es difícil en- 
contrar estadística pública sobre la canti- 
dad de tiendas pequeñas y medianas, sí po- 
seen estimados no oficiales. Por ejemplo, 
Colombia (nación de origen del emprendi- 
miento), tiene aproximadamente 550.000 
a 650.000 y en Chile podrían ser del orden 
de 350.000 o 450.000. “La idea es ayudar a 
tener datos concretos del tamaño del mer- 
cado”, dice Clavijo. 
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dependiendo de la performance”. 
El grueso del portafolio de Magical está 

concentrado en emprendimientos tecnoló- 
gicos relacionados a financiamiento, cono- 
cidos como fintechs, de logística y comer- 
cio electrónico, que prestan servicios en 
áreas diversas, como salud y agricultura y 
en el retail, con soluciones en marketing y 
de retención de clientes (ver nota 2). 

Según Thompson, el éxito de un empren- 
dimiento dependerá no solo de encontrar 
un problema no resuelto, también de un 
equipo de trabajo que conozca la industria 
y el tema a abordar, además de que los 
inversionistas estén dispuestos a entregar 
financiamiento y contactos. "Es importante 
que se enamoren del problema y no de la 
solución, porque esta puede ir cambian- 
do”, advierte. 

“80% de las startups que nacieron pos- 
tpandemia murieron en dos años”, dice 
Thompson, añadiendo que el porcentaje 
podría incluso ser mayor. Es decir, alrede- 
dor de 80 o 900% de ellas, en el segundo 
año, terminaron cerrando o se transforma- 
ron en una Pyme, existiendo varios moti- 
vos, uno de los más importantes, porque 
los fundadores no lograron encontrar el 
mercado, conseguir capital o los contac- 
tos”, opina. 
¿Cómo determinan que un em- 

prendimiento está trabajando en 
un problema que es crítico de re- 
solver y que podrán hacerlo? 

“Debe tener un mercado gigantesco en 
Latinoamérica. Es diferente a la concepción 
de uno social, que evidentemente es mu- 
cho más crítico, pero en términos de nego- 
cios, se relaciona a un mercado potencial 
de billones de dólares. Esto generalmente 
está 'mapeado” por grandes consultoras 
o grupos corporativos u otros emprendi- 
mientos en tecnología que lo han seguido 
durante el tiempo. Saber si lo resuelven 
o no, esa es la apuesta, por lo mismo, los 
fondos de inversión se involucran no solo 
con dinero, también con contactos”. 

Linnda aplica IA para ofrecer descuentos precisos a las tiendas de barrio 

La venta inteligente: dime dónde te 
ubicas y te diré qué necesitas 

“En Latinoamérica, las marcas de con- 
sumo masivo tienen un presupuesto para 
hacer promociones y al no tener la ca- 
pacidad, terminan otorgándole rebajas a 
todas las tiendas de un sector o que com- 
pran en mayor volumen frecuentemente. 
En este sentido, según los estudios que 
manejamos, desperdician la oportunidad 
de brindarles descuentos a almacenes 
que efectivamente lo requieren y no a los 
negocios que les iban a comprar esos ar- 
tículos con o sin descuentos, porque se les 
había acabado el stock”, detalla. 

“Para ello, en Linnda desarrollamos al- 
goritmos, a través de tecnologías de Inte- 
ligencia Artificial, para que estos modelos 
se puedan adaptar a la realidad de cada 
empresa y de la zona geográfica en la cual 
están sus clientes, y recibir recomendacio- 
nes de cómo surtirlos”, describe.
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