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Las definiciones del fundador de Xepelin

Las definiciones del

n julio del 2021, Xepelin,
la empresa que se espe-
cializa en dar servicios fi-
nancieros a las pymes,
hizo noticia al cerrar una
ronda de inversiénserie A
de US$230 millones, la
mayor cifranunca alcan-
zada por una startup chilena en esta etapa
de financiamiento. El monto estaba dividi-
do en US$30 millones de capital y US$200
millones en lineas de crédito.

Para entender lamagnitud de la operacion,
basta pensar que laserie A de NotCo fue por
US$7 millones y la de Betterfly, de US$17,5
millones.

Pero eso no es todo. Un afio después, con
la serie B rompieron otro récord al levantar
US$111 millones, con lo cual se consolida-
ron como la mds exitosa en este tipo de
operaciones. Entre los aportantes de esa
ronda destacaron PayPal Ventures, Welling-
ton y Endeavour Capital, entre otros.

Para el CEO de la empresa, Sebastian Kreis
-actualmente radicado en México-, estas
operaciones, si bien fueron muy exitosas,
responden a que Xepelin es una empresa
muy enfocada en un objetivo grande: solu-
cionar un problema estructural de todas
las pymes de la region, que es su adminis-
tracion financiera y su acceso al crédito.

Kreis, ingeniero comercial de la UC y MBA
de Berkeley, tuvo una destacada carrera
como vicepresidente de Finanzas Corpora-
tivas de IM Trust, donde participd de tran-
sacciones en el mercado de capitales por
US$10 mil millones. Tras un viaje a San
Francisco en 2014, donde pudo conocer va-
rias startups recién nacidas, decidio apos-
tar por el mundo digital y comenzo sus pri-
meros pasos en el sector fintech, lanzando
su primer emprendimiento, Safecard, y li-
derando posteriormente la transformacién
digital de algunos bancos en América Lati-
na con la consultora Boston Consulting
Group. Motivado por todas estas experien-
cias, en 2018 decidid fundar Xepelin, junto
a susocio Nicolds de Camino. Estas son sus
definiciones, las que cont6 esta semana en
una ediciéon de Money Talks.

(Por qué el nombre? “Cuando partimos,
querfamos que el nombre partiera con X,
porque la X significa multiplicar. Y nos pu-
simos a buscar en el mundo digital y pro-
bamos distintas cosas. Y en eso, estdbamos
escuchando una cancién de Led Zeppeliny
se nos ocurrié ponerle Xepelin®.

Laidea dela empresa: “Me demoré varios
afos en estructurarla y tener el disefio cla-
ro en mi cabeza, porque una cosa es detec-
tar el problemay otra muy distinta es como
abordarlo. Y en esto fue clave enfocarse en
que todo pasaba por la tecnologia. Silaidea
eraayudara gestionar las empresas, de ma-
nera que las personas puedan tomar sus
decisiones de negocios con informacién en
tiemporeal, lo tinico que podia hacer eso era
una plataforma digital de excelencia”.

La receta del éxito al levantar capital:
“Hay tres cosas que jugaban a nuestro favor.
Primero, que el problema de financiamien-
to y servicios financieros para las pymes en
Latinoamérica es tan grande que realmen-
te lo que estamos construyendo es algo que
puede impactar a millones de empresas. Y
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El extraordinario crecimiento de esta startup llevo a que su creador, Sebastiin Kreis, se radicara
en México, para comandar la operacion desde alld. En ambos paises, ya ofrecen servicios
financieros a mds de 40 mil pymes y su expansion no para. “Como queremos ser el CFO de las

empresas, es fundamental avanzar a la idea de un banco”, cuenta.

Una entrevista de ANDRES BENITEZ

entonces, los inversionistas saben que estin
entrando a una compania que puede tener
un impacto enorme a nivel regional. El se-
gundo factor tiene que ver con el escala-
miento: nosotros nacimos como una com-
paniaregional desde el diauno. Piensa que
la empresala fundamosen 2019 y al ano si-
guiente yo me fui a vivir a México para
abrirlas operaciones alld. Esa fue una senal
muy importante. Y tercero, tenfamos muy
claro cudl era nuestro modelo de negocios
y qué capacidades teniamos que construir.
En suma, sabfamos adénde queriamos ir”.

Su propuesta de valor: “Las empresas en
distintas industrias hablan idiomas distin-
tos, pero sus problemas son los mismos.
¢Como soluciono el problema de flujo de
caja, de financiamiento, de informacién en
linea? Entonces, lo primero fue establecer
un lenguaje comuin para todos. Nos demo-
ramos mucho en entender los dolores comu-
nes y como darles solucion de una manera

eficiente via la tecnologia. Y asisurge, ade-
mds, otra oportunidad: la de escalar lamis-
ma plataforma a millones de empresas”.
“Queremos ser el CFO -gerente de finan-
zas- de lasempresas y ayudar a resolver una
serie de procesos de negocios, financia-
mientoy otros servicios: desde ayudarlos a
mejorar la cobranza, el flujo de caja, hasta
tener un capital de trabajo adecuado. O sea,
es mucho mds que solo financiamiento”.
Registro en Delaware, Estados Unidos:
“Era la forma de aumentar las probabilida-
des de buscar socios que te puedan ayudar
en tus siguientes pasos como compafifa y
poder sumar a los mejores. Ahora, si le
agregas un modelo de negocios exitoso,
permite que una empresa que nace en Chi-
le y hoy opera también en México tenga in-
versionistas de clase mundial como PayPal,
que nos dice que nosotros SOmMos st mejor
vehiculo para abordar América Latina”.
México, la primera estacion después de

Chile: “Cuando estaba haciendo el MBA en
San Francisco, empecé a ver las métricas de
los paises en penetracion del crédito y ca-
pacidades tecnoldgicas, como la existencia
de smartphones, entre otros. Ahf aparecio
México como una oportunidad importan-
te. Segundo, es una economia muy grande
con empresas potentes, lo que hace que el
desarrollo de la pyme también sea muy
fuerte. Entonces, me quedo claro que, asi
como Chile era el pais para partir, el mer-
cado que tenfamos que ganar para tener vo-
lumen era México”.

Similitudes entre ambos paises: “El 60%
del PIB de paises como Chile y México pro-
viene de empresas, muchas de las cuales son
pymes. Es un mercado enorme de millones
de empresas en la region. Por eso, la clave
fue eluso de la tecnologfa. Sabfamos que la
unica manera de ser competitivos era lograr
hacer una plataforma digital donde los res-
ponsables de las empresas pudieran hacer
todoen linea y en forma muy rdpida”.

“México, si bien es el hermano chico de
Chile -naci6 después-, aprende masrapido.
Muchos dolores que tuvimos en Chile, alld
se resolvian mds rdpido por la experiencia
de acd, pero también por el tamafio del
mercado. Y eso fue fundamental para esca-
lar el negocio™.

Su tamario hoy: “Somos 500 personas que
atendemos a 40 mil pymes en Chile y Mé-
xico, y hemos colocado financiamiento por
US$4.000 millones”

Otros paises: “No todavia, porque las po-
sibilidades de crecimiento que tenemos en
México y Chile son aun enormes. Como
queremos realmente cambiarles la vidaa las
empresas, la forma como operan, eso requie-
re tiempo y preparacion. Hoy en dia opera-
mos muy rapido, muy eficiente, con dos pai-
ses. Tener un tercer pais también hay que
pensar bien cémo lo hacemos”.

Talento necesario: “Necesitamos diversi-
dad, idealmente no s6lo de Chile o México,
sino de todos los pafses de Latinoamérica,
pararealmente montar una compania regio-
nal. Por eso también tenemos un equipo tec-
noldgico en Argentina”.

Proximo paso: “Como queremos ser el
CFO de las empresas, es fundamental avan-
zar ala idea de un banco, ya que, de lo con-
trario, la legislacién no te permite hacer
cosas que son importantes”.@
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