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Fondos de Inversión 
en Venture Capital



BENEFICIOS DE UN VC



Tickets han ido creciendo con los años en el mundo.



FONDOS DE INVERSIÓN VC

o Industria Chilena de VC es una industria de 
USD 1.000 MM

o El ticket de inversión promedio es cercano a 
USD 1,58 MM, donde cerca de 70% de ellos 
son sobre $500,000

o + 400 startups
o + 3000 empleos
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3. General Overview of the VC&PE Industries in Chile 

3.2 Industry Players 

Generally, in the structuring process and consequent 

administration of a VC&PE fund in Chile you have:  

Private Investors 

CORFO (Government Entity) 

Investment Management Co. 

Deal Flow 

Currently there are over 30 Investment Management firms 

administrating VC&PE funds 

The fund must be administrated by a registered and 

approved Manager which will invest in the Startups using 

instruments such as: share purchase agreements, 

convertible notes, warrants or other instruments alike 

Private Capital CORFO 

Venture Capital and/or Private Equity Fund 

Investment Management Co. 

("Manager") 

Company I Company  II Company III 

VC&PE Participants  

Investment Management VC&PE Firms in Chile Visión General



La realidad Chilena



FONDOS DE INVERSIÓN EN VC

¿Cómo aproximarse a un VC?

ACVC
Contacto 
Directo

¿Qué busca un VC?

Modelos 
Escalables

Equipos 
con Talento

Aplicación 
Tecnológica

Exit



FONDOS DE INVERSIÓN EN VC

¿Qué busca un VC 
en una primera 
reunión, One Pager, 
deck, ettcccccccc?...

Empresa
• Presentar la 

empresa en 
términos 
generales

Mercado
• Describir el TAM

• Market Size, 
Share, Trends, 
Growth

Modelo de 
Negocio

• Describir el 
Modelo de 
Negocio. Como 
llego a mercado

Equipo

•Presentar el Equipo y 
sus capacidades

•Flujo caja, Ingles , 
Hambre 

•Capacidades 
complementarias



FONDOS DE INVERSIÓN EN VC

Capital
• Exponer 

necesidades de 
capital y su uso

Crecimiento
• Presentar Planes de 

Crecimiento, 
Expansión, e 
Internacionalización

Exit
• Exponer 

cómo será 
el Exit del 
Fondo

¿Qué busca un VC 
en una primera 
reunión, One Pager, 
deck, ettcccccccc?...



INDUSTRIAS DINÁMICAS



- Margen de contribución

- CAC: costo adquisición de clientes (por cada canal). CAC= costos totales de la
campaña de marketing / nuevos clientes conseguidos

- Número de clientes/usuarios

- Ingreso promedio mensual

- Ingreso total a la fecha

- Burning rate

- Churn rate

- Valor de Cliente /Customer Lifetime Value (CLV): el valor que un cliente aporta a un
negocio durante toda la vida útil de la empresa.

Métricas claves



Hay una oportunidad? Industria

▪ Determinar el potencial y actuar rápidamente ante una nueva oportunidad de negocio es clave. Para

esto es fundamental realizar una exploración simplificada para identificar los puntos de incertidumbre,

que son los puntos críticos del éxito. Las preguntas claves son :

▪ Market Share ( quienes son los actores relevantes del mercado),

▪ Market Growth ( cuanto ha estado creciendo o decreciendo este mercado),

▪ Market Trends ( cuales son las tendencias en el mercado) y

▪ Market Size ( cual es el tamaño actual del mercado)
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El método del Sillón

▪ El método del Sillón o Big Chair Thinking nos orienta en esta dirección al ayudar a responder rápidamente las siguientes

preguntas:

¿Cuál es el tamaño del mercado?

¿Cuál es el tamaño de nuestra compañía si participáramos exitosamente de él?

Ejemplo caso familia ABC 1 de Calama.
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Tamaño del Mercado : número de consumidores

▪ Tamaño Mercado: Q Consumidores X Compra Media Anual

▪ La cantidad de consumidores es la variable mas importante para la estimación futura. La debemos descomponer

sucesivamente hasta llegar a nuestro verdadero consumidor. Para esto segmentaremos según las variables psico-

socio-demográficas.

▪ Caso: Bebida destinada a familias ABC 1 que viven en la ciudad de Arica.

▪ N° Consumidores = N° Familias Chile X % Familias Arica X % ABC 1 Arica X ( x/10 )*

▪ N° Consumidores = 5.000.000 X 0,02 X 0,05 X 0,3

N° Consumidores = 1.500 familias

* La fórmula (x/10) se refiere a cuántas familias (de cada diez) tiene esa necesidad en especial.
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Tamaño del Mercado: compra media anual

▪ Se calcula sobre la base del consumo anual del producto, multiplicado por su precio.

▪ Si la compra tiene una periodicidad mayor a una vez por año, es necesario expresarlas como compras mensuales multiplicadas por 12 o semanales

multiplicadas por 52.

▪ Compra media anual = consumo medio por unidad de tiempo X proporción sobre el año X precio unitario.

▪ Siguiendo con el ejemplo, la familia promedio ABC 1 de Arica consume 1,5 litros semanales.

▪ Compra media anual = 1,5 lts. X 52 semanas X $ 1000 precio por litro.

Compra media anual = $ 78.000

▪ Teniendo ahora el número de consumidores y la compra media anual, podemos estimar el tamaño de mercado multiplicando como se mencionó

anteriormente, el número de consumidores* por su compra media anual.

▪ Tamaño del Mercado = Cantidad de Consumidores (familias) X Compra media anual

N° F. Chile X % F.Arica X % ABC 1 Arica X ( x/10 ) X consumo X proporción sobre el año X precio unitario

▪ Tamaño del mercado: 5.000.000 X 0,02 X 0,05 X 0,3 X 1,5 X 52 X 1000 = $ 117.000.000 anual
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El tamaño de nuestra compañía

▪ Nuestra participación de mercado es el número de consumidores que teniendo la necesidad que los hace parte

del mercado estarían dispuestos a consumir nuestro producto.

▪ El tamaño de la compañía es el resultado de nuestra estimación de participación sobre el mercado que

calculamos anteriormente.

▪ Tamaño de Mercado = N° consumidores (familias) X compra media anual X **y/10

▪ En el caso, supongamos que nuestra participación de mercado es de un 50%:

▪ El tamaño de nuestra compañía es = 1500 X 78.000 X 0,5

= $ 58.500.000

▪ Los datos que se usan en los cálculos son propios de la Industria, por lo que reflejan el conocimiento de los

emprendedores acerca del negocio.

▪ Fuentes para estos datos son la experiencia profesional del emprendedor, su experiencia como consumidor y

bases de datos de estadísticas públicas tales como el Banco Central o INE, y estudios de investigación de

mercado de agencias gubernamentales como Pro Chile o Fundación Chile.

** La fórmula (y/10) se refiere a cuántas familias (de cada diez) tiene esa necesidad en especial.
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Genesis Ventures
¿Cómo trabajamos?



CICLO DE INVERSIÓN

Foco de Pre-Inversión Foco de Post-Inversión

Pre-Comité 
Interno

Comité de 
Inversiones

Comité de 
Inversiones

Comité de 
Inversiones

Fuentes de 
Inversión (Deal

Flow)

Selección de 
Inversiones

Potenciamiento 
de la empresa

Salida

Deal Flow Explorativa Estudios
Estudio y 

Deal
Negociación



FOCO DE PRE-INVERSIÓN

Fuentes de 
Inversión (Deal

Flow)

Selección de 
Inversiones

Potenciamiento 
de la empresa

Salida

Fuentes de Inversión: Sistema de Generación Deal Flow

Fuentes Concepto Tipo

Propias
Fuentes de oportunidad a 
través de la gestión interna

Red de gestores, red de inversionistas propios, 
página web

Externas 
(Alianzas)

Fuentes de oportunidad a 
través de la red de contacto 
de Genesis Capital: bancos,
abogados, auditores, entre 
otros

BCI, Santander, Security, Bice, Itaú, KPMG, PWC, 
BDO, Deloitte, Carey & Allende, Poduje & Cia, 
Estudio Villaseca, Mackenna, Cruzat & Cia., AVL 
Abogados, Schweitzer & Cia., Austral Capital, 
Ifincorp, Buena Vista Capital 

Institucionales

Organizaciones de apoyo 
empresarial o se 
encuentran asociada a la 
industria.

· Endeavor, Chilean Association of Entrepreneurs
(ASECH), Female Entrepreneurs

· Asociaciones Industriales, Asociaciones 
Tecnológicas, etc.



FOCO DE PRE-INVERSIÓN

Fuentes de 
Inversión (Deal

Flow)

Selección de 
Inversiones

Potenciamiento 
de la empresa

Salida

Fuentes de Inversión: Selección de Inversiones

ESCRUTINIO INTERNO

• Capacidad de gestión
• Equipo humano > calidad, vocación, alinea

miento
• Realidad financiera

CAPACIDAD DE DIFERENCIACIÓN

• Capacidad innovadora
• Escalabilidad
• Potencial esperado

EVALUACIÓN Y PLAN

• Plan de Negocios
• Inversiones, pacto y propiedad
• Auditorías: contable, legal, tributaria
• Estrategia de Salida

DECISIÓN COLEGIADA

• Análisis en comités especializados 
• Estudios
• Comités de Inversiones



COMITÉ DE INVERSIONES

Term
Sheet

Due
Dilligence

Pacto Inversión

Estas etapas corresponden a negociación de términos de compra, porcentaje de
participación, plazos, etc.

Inversión!!

En caso de que el Comité decida seguir adelante con la inversión, se pasa al
siguiente proceso:



¿Qué es el due diligence?
• Revisión o auditoría de los procesos legales, financieros, tecnológicos, entre otros, de la empresa.

• Tiene por finalidad conocer la situación real de un negocio con ocasión de la transmisión y reducir la 
asimetría entre vendedor (propietario) y comprador (inversor) respecto a la empresa.

Finalidades de la Due diligence

• Conocer riesgos ocultos y contingencias derivadas de la anterior gestión que pueden afectar al valor de la 
empresa.

• Confirmar la integridad de la información facilitada por el vendedor.

• Confirmar la viabilidad futura de la empresa.

• Disponer de información adecuada para la adopción de la decisión de invertir o no.

• Contribuir a la valoración de la inversión.

• Establecer garantías que el vendedor debe ofrecer al comprador en caso de que ocurran determinadas 
contingencias tras la transmisión.



Tipos/apartados de Due diligence
• Contable y financiera

• Información financiera histórica:
• Revisión de estados financieros
• Revisión patrimonial.

• Comercial y económica
• Revisión del sector, cuota de mercado, competidores...
• Revisión del modelo de negocio.
• Revisión de proyecciones

• Presupuestos
• Cash-flows.

• Legal
• Situación legal, riesgos asociados y contingencias legales.

• Laboral
• Adecuación de la empresa a la legislación laboral.  Hay contingencias con la Inspección del trabajo? 

• Fiscal
• Adecuación de la empresa a la legislación fiscal y valoración de contingencias fiscales (SII).

• Ambiental
• Adecuación de la empresa a la legislación medioambiental. Valoración de incumplimientos y de medidas correctoras.

• Sistemas de información
• Adecuación de los sistemas tecnológidos (software y hardware) utilizados, coste y alternativas.
• Valoración de aspectos legales como propiedad intelectual o cumplimiento de normativas (LOPD y LSSI).

•



FOCO DE POST-INVERSIÓN

Establecimiento de las Bases Integración Rápida Asimilación

Fuentes de 
Inversión (Deal

Flow)

Selección de 
Inversiones

Potenciamiento 
de la empresa

Salida

Cierre de la 
Negociación

Planificación de 
la Integración

Formulación de 
la Estrategia

Puesta en 
Marcha

Seguimiento y 
Ajuste del 
Proceso

Evaluación y 
Ajuste del Plan 

Largo Plazo



FOCO DE POST-INVERSIÓN

Formulación de 
la Estrategia

Puesta en 
Marcha

Seguimiento y 
Ajuste del 
Proceso

Evaluación y 
Ajuste del Plan 

Largo Plazo

SEGUIMIENTO 

MONITOREO 

CONTROL

VISITAS A EMPRESAS

REVISIÓN DE INVERSIONES

COMITÉ DE INVERSIONES

DIRECTORIOS DE EMPRESAS

“Estamos junto a los emprendedores, no los dejamos solos. 
Trabajamos hombro a hombro con ellos, de manera 

sistemática y organizada, para fortalecer nuestra inversión”

Fuentes de 
Inversión (Deal

Flow)

Selección de 
Inversiones

Potenciamiento 
de la empresa

Salida

Fortalecimiento de la Empresa: Modelo de Gestión



FOCO DE POST-INVERSIÓN

Fortalecimiento de la Empresa: Estrategia

Tamaño de Mercado

Oferta       

Innovadora

Diversificación 

Productos

Gobierno

Corporativo

Organización y 

Orden Interno

Diversificación de S

ervicios

Implementación 

de Estrategias

Estructuración 

Financiera

Fuentes de 
Inversión (Deal

Flow)

Selección de 
Inversiones

Potenciamiento 
de la empresa

Salida



FOCO DE POST-INVERSIÓN

Fuentes de 
Inversión (Deal

Flow)

Selección de 
Inversiones

Potenciamiento 
de la empresa

Salida

Fortalecimiento de la Empresa: Estrategia

M
et

o
d

o
lo

gí
a Fase 

Exploratoria

Fase de 
Estudio

Inversión

Comité

V
al

o
r 

M
áx

im
o Promedio 2,5 

veces la 
inversión, 
después de 5 
años de 
haber 
invertido

R
ed

es Oportunidades 
Propias

Socios 
Nacionales

Socios 
Estratégicos

✓ Competidores de 
mayor tamaño

✓ Grupos 
empresariales que 
quieran 
diversificarse o 
agregar 
compañías a su 
línea de valor

✓ Empresas 
multinacionales

✓ Fusiones con 
acuerdo de salidas 
preestablecidos

✓ Fondos de 
inversión con 
mayor tamaño en 
Chile y en el 
extranjero



INVERSIONES DEL FONDO

+300 proyectos realizan un primer 
contacto al FGV

60 proyectos pasan por fase 
exploratoria

Pre Comité

11 proyectos pasan 
por fase de estudio

Comité

4 
invertidos

Innovación y 
Aplicación de Nuevas 

Tecnologías


