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mads de 10 anos de experiencia en la industria del Venture Capital.

(S Genesis Ventures

BIOGRAFIA




Fondos de Inversion
en Venture Capital

(S Genesis Ventures
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Tickets han ido creciendo con los anos en el mundo.

Global median deal size ($M) by stage
2010-2018*
-0~ Angel/seed =O=Early stage VC - Later stage VC
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FONDOS DE INVERSION VC
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o Industria Chilena de VC es una industria de australcapital  EQQUITAS L\
USD 1.000 MM 2 , A
o El ticket de inversidn promedio es cercano a ALAYAC_ Genesis Ventures
USD 1,58 MM, donde cerca de 70% de ellos N=X)
son sobre ssoo,ooo /\\Mmmtain Ne_ - % CAPITAL PARTNERS
- Telefonica —
O+ startups DADNEO \Ventures  GNGie

New ventures

o + 3000 empleos

Numero de Fondos por Tipo de Inversion Fondos por Inversion Promedio
8
4
3
0

52%

Seed < $500K Early Stage < $3 Expansion <$15  Growth < $20 million
million million Seed Early Stage Expansion Growth
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La realidad Chilena

DALAYA

#\ FONDOALERCE

FONDO CLIN

CHILE7ENTURES

DXDNEO

Fen™
Ventures.
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MANUTARA

austral capital

/\\Moun(am Nazca
GENESIS CAPITAL
>NXEp.Labs @
WW scale
- capital
ANGEL - SEED EARLY STAGE LATE STAGE GROWTH STAGE
Ticket Range: ($50k - $1M) ($1M - $10M) ($10M - $100M) (Over $100M)

Source: Crunchbase, LAVCA, AMEXCAP, Crunchbase, Fund's Website and press releases CONFIDENTIAL



FONDOS DE INVERSION {\RYe

¢Coémo aproximarse a un VC?

Directo
¢Qué busca un VC?

Modelos Equipos Aplicacion
Escalables con Talento Tecnoldgica
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FONDOS DE INVERSION EN VC

® Presentar la
empresa en

Empresa términos

generales

¢Qué busca un VC
en una primera
reunion, One Pager,
deck, ettcccccecc?...

¢ Describir el TAM
e Market Size,
Mercado Share, Trends,

Growth

¢ Describir el
Modelo de el
Negocio. Como

NegOCIO llego a mercado

ePresentar el Equipo y
sus capacidades

. *Flujo caja, Ingles,

Eq Ul p @) Hambre

eCapacidades
complementarias
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FONDOS DE INVERSION EN VC

¢Qué busca un VC
en una primera Capital
reunion, One Pager,
deck, ettcccccecc?...

e Exponer
necesidades de
capital y su uso

* Presentar Planes de
Crecimiento,
Expansion, e
Internacionalizacién

Crecimiento

e Exponer
como sera
el Exit del
Fondo
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INDUSTRIAS

Media-tech Health-tech

Ed-tech

®
Retail-tech Industries

Fin-tech Agro-tech
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O
Métricas claves

- Margen de contribucion

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

- NUmero de clientes/usuarios

- Ingreso promedio mensual LTV > CAC —

- Ingreso total a la fecha N
e - Burning rate CAC 2 LTV —
e - Churn rate

- Valor de Cliente /Customer Lifetime Value (CLV): el valor que un cliente aporta a un

negocio durante toda la vida util de la empresa.
Sum de los ingresos mensuales de todos los
] clientes / # total de clientes
== # clientes que se han ido / # total de
clientes




I
Hay una oportunidad? Industria

= Determinar el potencial y actuar rapidamente ante una nueva oportunidad de negocio es clave. Para
esto es fundamental realizar una exploracion simplificada para identificar los puntos de incertidumbre,
gue son los puntos criticos 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 tamaino actual del mercado)
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O
El método del Sillén

= El método del Sillon o Big Chair Thinking nos orienta en esta direccion al ayudar a responder rapidamente las siguientes
preguntas:

@

¢,Cuadl es el tamano del mercado?

@

¢,Cudl es el tamafo de nuestra compafia si participaramos exitosamente de él?

¥

Ejemplo caso familia ABC 1 de Calama.

N g




O
Tamano del Mercado : numero de consumidores

Tamano Mercado: Q Consumidores X Compra Media Anual

. La cantidad de consumidores es la variable mas importante para la estimacion futura. La debemos descomponer
sucesivamente hasta llegar a nuestro verdadero consumidor. Para esto segmentaremos segun las variables psico-
socio-demograficas.

" 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)*
Potencial de mercado

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

N° Consumidores = 1.500 familias

* La formula (x/10) se refiere a cuantas familias (de cada diez) tiene esa necesidad en especial.
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I
Tamafno 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 afio, es necesario expresarlas como compras mensuales multiplicadas por 12 o semanales
multiplicadas por 52.

" Compra media anual = consumo medio por unidad de tiempo X proporcién sobre el afio X precio unitario.
" Siguiendo con el ejemplo, la familia promedio ABC 1 de Arica consume 1,5 litros semanales.
. Compra media anual = 1,5 Its. X 52 semanas X $ 1000 precio por litro.

Compra media anual = $ 78.000

" Teniendo ahora el nimero de consumidores y la compra media anual, podemos estimar el tamafio de mercado multiplicando como se menciono
anteriormente, el nimero de consumidores* por su compra media anual.

. Tamafio 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 proporcién sobre el afio X precio unitario

= Tamafo del mercado: 5.000.000 X 0,02 X 0,05 X 0,3 X1,5 X 52 X 1000= $117.000.000 anual
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El tamafio de nuestra compania

Nuestra participacion de mercado es el numero de consumidores que teniendo la necesidad que los hace parte
del mercado estarian dispuestos a consumir nuestro producto.

El tamafio de la compafia es el resultado de nuestra estimacion de participacion sobre el mercado que
calculamos anteriormente.

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

L Participacion de mercado
En el caso, supongamos que nuestra participacion de mercado es de un 50%:

El tamafio de nuestra compafiia es = 1500 X 78.000 X 0,5
= $58.500.000

Los datos que se usan en los calculos 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 estadisticas publicas tales como el Banco Central o INE, y estudios de investigacion de
mercado de agencias gubernamentales como Pro Chile o Fundacion Chile.

** L a formula (y/10) se refiere a cuantas familias (de cada diez) tiene esa necesidad en especial.
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7] Joinnus

Platform that connects
people with the same
interests, allowing users
and companies to create,
promote and manage
events and charge
customers in an effective
way

Contact Information

Carolina Botto (@carolinabottob)

Domingo Seminario (@dosecol)

Web: www.joinnus.com

Cel +51969129 459

E-Mail: carolina@joinnus.com
domingo@joinnus.com

Twitter: @Joinnus_

US$ 300,000

TEAM

Carolina Botto Bar

Co-funder - CEQ

Architect with 9 yaars of expernience in
design and project management
Mastar of Strategic Design Lab Madrid
spacializing in Business Innovation

Domingo Seminario De Col
Co-funder - COO
Independant architect with© years of

experien

nd strategy

Alfredo Granda del Agulla
Co-funder -CTO

Software Engineer with 9 years of
exparience as an independent consultant
Software Engineering Professorat UPC
Unnersity.

Currently employed by Microsoft 20M) in
Saattle

PROBLEM

WHY INVEST?

Local residents are often
unaware of all the possibilities
their city offers because the
information is scattered across
different media.

Event organizers are not
proficient in promoting their
events or engaging customers in
need of e-commerce solutions.

OPPORTUNITY

>t is an easy global scalable
business, Joinnus is a multiregion
and multilanguage platform
ready to expand.

>\We are a high qualified
multidisciplinary team who got
together to solve a common
problem with Joinnus

>There is great potential in Latam
because we provide an easy
solution to charge online
and faceto face payments.

ADVANTAGE

>0Our platform was designed and
developed for the optimal user
experience.

>Joinnus provide all the content
of events and activities in the
city.

TARGET MARKET

Nowadays everyone (&
connected through the Internet
and smartphones, so if you
want to participate in a group
activity and you nead people
to participate with, it should be
easier to find people in your city
who would like to join you.

SOLUTION

Web and mobile Platform that
connects people with the same
Interests to perform group
activities.

This platform allows users and
companies (o create, promote,
charge and manage free or paid
activities or events

m KRR KR _al

. Local citizens between the
ages of 22 and 45, who

are familiarized with socal
networking and digital
technologies, and want to
participate in offline activities.
2 Companies that organize
group activities who want to
attract more customers.

BUSINESS MODEL

1. Fee for ticket sold.

2 Selling custom platform
to manage massive corporate
activities.

ACHIEVEMENTS

>Full platform launched.

>More than 4200 registered
users, and more than 570
activities created.

>We have a revenue of more than
$10,000 in the first month.

>Strategic partnerships with large
companies, groups and clubs
that organize group activities.

www.joinnus.com



Genesis Ventures
¢Como trabajamos?
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[ Foco de Pre-Inversion ]

Fuentes de

Seleccidon de

Inversion (Deal
Flow)

Inversiones

f

Deal Flow Explorativa

CICLO DEWWWIE:IelY

[Foco de Post-Inversion ]

Potenciamiento
de la empresa

Estudioy
Deal

Negociacion

Pre-Comité
Interno

Comité de
Inversiones

Comité de
Inversiones

Comité de
Inversiones

(S Genesis Ventures




FOCO DE PRE-INVERSION

Fuentes de Inversion: Sistema de Generacion Deal Flow

Fuentes de
Inversion (Deal
Flow)

Seleccion de Potenciamiento
Inversiones de la empresa

Fuentes de oportunidad a Red de gestores, red de inversionistas propios,

Propias través de la gestion interna  pagina web
Fuentes de oportunidad a BCI, Santander, Security, Bice, Itau, KPMG, PWC,
Externas través de.Ia red-de contacto BDO, Pelgitte, Carey & Allende, Poduje & Cia,
(Alianzas) de Genesis Capital: bancos, Estudio Villaseca, Mackenna, Cruzat & Cia., AVL
abogados, auditores, entre  Abogados, Schweitzer & Cia., Austral Capital,
otros Ifincorp, Buena Vista Capital
Organizaciones de apoyo - Endeavor, Chilean Association of Entrepreneurs
o empresarial o se (ASECH), Female Entrepreneurs
Institucionales . o . .
encuentran asociada a la - Asociaciones Industriales, Asociaciones
industria. Tecnoldgicas, etc.
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FOCO DE PRE-INVERSION

Fuentes de Inversion: Seleccion de Inversiones

Fuentes de
Inversién (Deal
Flow)

Seleccidon de Potenciamiento

Inversiones de la empresa

CAPACIDAD DE DIFERENCIACION

 C(Capacidad innovadora

ESCRUTINIO INTERNO

Capacidad de gestion

* Equipo humano > calidad, vocacién, alinea ~ * Escalabilidad
miento * Potencial esperado

e Realidad financiera .
DECISION COLEGIADA
EVALUACION Y PLAN

e Analisis en comités especializados
Plan de Negocios e Estudios

* Inversiones, pactoy propiedad e Comités de Inversiones
e Auditorias: contable, legal, tributaria

e Estrategia de Salida
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COMITE DE

En caso de que el Comité decida seguir adelante con la inversién, se pasa al

siguiente proceso:
Due
Dilligence

Estas etapas corresponden a negociacion de términos de compra, porcentaje de
participacion, plazos, etc.
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¢Qué es el due diligence?

* Revision o auditoria de los procesos legales, financieros, tecnoldgicos, entre otros, de la empresa.

* Tiene por finalidad conocer la situacion real de un negocio con ocasion de la transmision y reducir la
asimetria entre vendedor (propietario) y comprador (inversor) respecto a la empresa.

Finalidades de la Due diligence

e Conocer riesgos ocultos y contingencias derivadas de la anterior gestion que pueden afectar al valor de |la
empresa.

e Confirmar la integridad de la informacion facilitada por el vendedor.

* Confirmar la viabilidad futura de la empresa.

e Disponer de informacion adecuada para la adopcion de la decisidon de invertir o no.
* Contribuir a la valoracion de la inversion.

» Establecer garantias que el vendedor debe ofrecer al comprador en caso de que ocurran determinadas
contingencias tras la transmision.



Tipos/apartados de Due diligence

Contable y financiera
* Informacion financiera historica:
* Revision de estados financieros
* Revision patrimonial.

* Comercial y econémica
* Revisién del sector, cuota de mercado, competidores...
* Revisidon del modelo de negocio.
* Revisidon de proyecciones
* Presupuestos
* Cash-flows.

* Legal
* Situacidn legal, riesgos asociados y contingencias legales.

* Laboral
* Adecuacion de la empresa a la legislacion laboral. Hay contingencias con la Inspeccidn del trabajo?

* Fiscal
* Adecuacién de la empresa a la legislacion fiscal y valoracion de contingencias fiscales (Sll).

*  Ambiental
* Adecuacién de la empresa a la legislacion medioambiental. Valoracidon de incumplimientos y de medidas correctoras.

* Sistemas de informacion
* Adecuacidén de los sistemas tecnoldgidos (software y hardware) utilizados, coste y alternativas.
* Valoracion de aspectos legales como propiedad intelectual o cumplimiento de normativas (LOPD y LSSI).



FOCO DE POST-INVERSION

Fuentes de
Inversion (Deal
Flow)

Seleccion de Potenciamiento
Inversiones de la empresa

Seguimiento y Evaluacion y
Ajuste del Ajuste del Plan
Proceso Largo Plazo

1 1 1

|Estab|ecimiento de las Basesl | Integracion Rapida | | Asimilaciénl

Cierre de la Planificacion de Formulacion de Puesta en
Negociacién la Integracidn la Estrategia Marcha
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FOCO DE POSTIIWIZ: el

Fortalecimiento de la Empresa: Modelo de Gestidn

Fuentes de
Inversién (Deal
Flow)

Seleccion de Potenciamiento
Inversiones de la empresa

“Estamos junto a los emprendedores, no los dejamos solos.
Trabajamos hombro a hombro con ellos, de manera
sistematica y organizada, para fortalecer nuestra inversion”

mulacié Seguimiento Evaluacion
Formulacion de Puesta en h toy cvaluaciony
[ Ajuste del Ajuste del Plan
la Estrategia Marcha
Proceso Largo Plazo

Proceso Iterativo

VISITAS A EMPRESAS
SEGUIMIENTO

MONITOREO REVISION DE INVERSIONES

CONTROL

COMITE DE INVERSIONES
DIRECTORIOS DE EMPRESAS




FOCO DE POST

Fortalecimiento de la Empresa: Estrategia

Fuentes de
Inversion (Deal
Flow)

Seleccion de Potenciamiento
Inversiones de la empresa

Tamano de Mercado

Diversificacién

Oferta Productos
Innovadora
) ‘ Estructuracion
Gobierno
Financiera

Corporativo ‘ !
Organizacion y Implementacion

Orden Interno de Estrategias

| Diversificncidn de S
(S Genesis Ventures verstiicacion @e
ervicios



Fuentes de
Inversion (Deal
Flow)

INVersion

comite D in

Potenciamiento
de la empresa

Selecciéon de
Inversiones

FOCO DE POSTIIWIZ: el

Fortalecimiento de la Empresa: Estrategia

wpoertuniaace

)
Propias

N L
OWEIVS

INACIONAIES

Q «
OUCIOS

)
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ESLid LT

(010
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v' Competidores de

mayor tamano
Grupos
empresariales que
quieran
diversificarse o
agregar
compafias a su
linea de valor
Empresas
multinacionales
Fusiones con
acuerdo de salidas
preestablecidos
Fondos de
inversion con
mayor tamafio en

Chile y en el
extranjero



INVERSIONES DEL FONDO

(= Genesis Ventures

Innovacion y
Aplicacion de Nuevas
Tecnologias



