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Resumen Ejecutivo

El presente documento es producto de un profundo trabajo de investigacion del

ecosistema de startups tecnologicas e inversores angeles. Del mismo se
desprende necesidades insatisfechas de ambos segmentos y falta de eficiencia
en la generacion relaciones productivas.
Sherpas se presenta como una solucibn B2C para facilitar y favorecer la
conexion entre startups de base tecnologica e inversores angeles,
experimentados o novatos, que se presenten de manera individual o como parte
de una organizacién. Esto se hace posible mediante una plataforma digital que
invita a los usuarios a perfilarse y definir expectativas, para que a través de la
aplicacion de un algoritmo de valoracion se propongan conexiones que generen
valor agregado para las partes.

Los segmentos objetivos son, por un lado, startups tecnolégicas en estadio
temprano, comprometidos con su proyecto, conscientes de sus fortalezas, pero
también de sus debilidades y que entienden que el financiamiento es un hito
fundamental para el crecimiento, pero que para llegar a esa instancia deberan
validar los fundamentos de su negocio. Por otro lado, los inversores angeles que
buscan conseguir dealflows de calidad y para ello esperan que una vez definidas
Sus expectativas, se le presenten potenciales matchs que se ajusten a ellas. Este
usuario también entiende lo que esperan de él transciende la inversion
financiera, y que sera posible que la startup requiera que se involucre en el
desarrollo del negocio.

El algoritmo de matching resulta una ventaja competitiva sobre otras soluciones
de mercado comparables. A su vez, el proceso de verificacion y valoracion de la
informacion ingresada por los usuarios permite validar la calidad de los mismos.
La oferta de herramientas, recursos y perks potencia las posibilidades de
vinculacion. La startup page, sobre la cual desarrollaremos a lo largo del trabajo,
es una funcionalidad novedosa dentro de potenciales competidores.

Sherpas es una plataforma digital con disefio responsive, que entrega una
experiencia fluida y segura para los usuarios. El backend se encuentra integrado
con algoritmos de valoracion de tipo if-then-else e inteligencia artificial para

proporcionar recomendaciones precisas y de alta probabilidad de éxito.



El equipo fundador de Sherpas este compuesto por profesionales con
experiencia emprendedora, desarrollo de productos y tecnologia.

El esquema de monetizacion consiste en un modelo de suscripcion para ambas
categorias de usuarios (startups e inversores). Basados en estimaciones
financieras conservadoras, considerando solo los ingresos generados por el
mantenimiento de cuenta se espera alcanzar el equilibrio en el segundo
semestre del afio dos, mas especificamente en el mes 23, con una exposicion

maxima de alrededor de 318 mil délares.
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Introduccion y antecedentes

En un mundo cada vez mas dindmico, en donde la innovacion y las nuevas
tecnologias parecieran no tener limite, la contribuciébn que genera el espiritu
emprendedor de millones de curiosos entusiastas se vuelve cada vez mas
relevante. Sherpas nace con la idea de ayudarlos en su crecimiento y desarrollo
ofreciendo acceso a vincularse con actores del ecosistema emprendedor.

Sherpas representa una respuesta innovadora a la creciente demanda de
herramientas especializadas para el financiamiento y la inversion en etapas
tempranas, aprovechando tecnologia de vanguardia y un enfoque centrado en la
calidad de las conexiones. En esta tesis, exploraremos en detalle la creacion,
implementacion y potencial impacto de Sherpas en el ecosistema emprendedor
de américa latina, asi como los desafios y oportunidades que enfrenta en su

camino hacia el éxito.



II. El Cliente

El Problema

Startups en estadio temprano no cuentan con el acompafiamiento para la
generacion de relaciones de valor con actores del ecosistema. La vinculacion
efectiva con inversores angeles que pueden sumar ademas de recursos
econOmicos, experiencia, relaciones y compromiso con su desarrollo, resulta
dificil, costoso y desgastante.

Inversores tradicionales que buscan ingresar a la industria del VC no saben
como hacerlo. Es un gran desafio vincularse con startups valiosas, conocer los
métodos de instrumentacion de las inversiones y conectarse con actores del
ecosistema.

Inversores de riesgo con experiencia no tienen una herramienta que les facilite
vincularse con el amplio abanico de startups tecnolégicas de forma agil,

garantizando una base amplia y en actualizacién constante.

Segmentos de clientes

Fundadores! de Startups de base tecnoldgica impulsadas por su propio
entusiasmo y centradas en sus propias ideas, tienden a precipitarse en la
bldsqueda de financiamiento sin haber validado adecuadamente su modelo de
negocio, conformado un equipo soélido, establecido una estructura legal
adecuada o dominado las habilidades de presentacion efectiva. Esto puede
llevar a agotar recursos valiosos al tocar las puertas equivocadas y en un
momento inoportuno.

Inversores angeles? que carecen de un canal confiable para acceder a un flujo
de oportunidades de inversion de calidad. Ademas, muchos de estos inversores
potenciales permanecen invisibles dentro del ecosistema emprendedor, lo que

limita su alcance y capacidad para conectarse con startups prometedoras.

L Arquetipo y mapa de empatia fundador de startup de base tecnoldgica en Anexo |
2 Arguetipo y mapa de empatia inversor en Anexo |



Esta falta de visibilidad y conexion efectiva entre startups e inversores angeles
representa una barrera significativa para el crecimiento y la innovacion en el

mercado de financiamiento inicial.

Pains:
- Acceso limitado a financiamiento: La mayoria de las startups luchan por
acceder a financiamiento de VC
- Mercado de Venture Capital en LATAM relativamente joven y con poca
profundidad.
- Falta de estructuras de agrupacion de inversores angeles en la region.

- Falta de conocimiento y altas barreras de entrada para nuevos inversores.

Needs:

- Acceso facil a oportunidades de financiamiento/inversion: startups y VC's
necesitan una plataforma que facilite el acceso a oportunidades de
financiamiento de calidad, entre otras herramientas para el desarrollo y
crecimiento.

- La region necesita una mayor madurez en el mercado de VC para
proporcionar un ambiente estable y confiable para startups en basqueda
de inversion.

- Ampliar redes de inversores angeles en América Latina para brindar mas

oportunidades de financiamiento a startups en etapas tempranas.

Proceso de validacion

Se llevaron a cabo entrevistas con fundadores de startups de base tecnoldgicas,
inversores, clubes de inversores angeles y representantes de fondos de venture
capital. Estos encuentros se organizaron con el proposito de establecer un
ambiente de confianza que facilitara la exposicion de sus dolores y necesidad, y
la validacion de los aspectos que Sherpas busca resolver, ademas de
funcionalidades adicionales identificadas en el proceso de exploracion.

El objetivo principal de estas entrevistas fue comprender a fondo quiénes eran

nuestros posibles usuarios, asi como sus motivaciones y necesidades. Nos



enfocamos en obtener una comprension profunda de sus deseos,
comportamientos y desafios para poder desarrollar una solucion relevante.

El proceso?® concluyo en una serie de insights, conclusiones y el desarrollo un
mapa de empatia, que resultd en informacién de enorme valor para el desarrollo
de nuestro MVP.

8 Estructura de entrevistas, insights, conclusiones y mapa de empatia en el anexo I



lll. La propuesta de valor

Propuesta de valor y beneficios para startups

Plataforma que le permite a nuestros usuarios startups transitar su camino
hacia el crecimiento y la expansién, a partir de reconocer la importancia del
ecosistema para escalar sus proyectos. Al respecto, desarrollamos una
plataforma para la generacion de relaciones de valor con inversores angeles
mediante un motor de matching que se alimenta de informacion que ingresan

tanto los inversores como las startups.

Adicionalmente se le ofrece a las startups acceso a servicios adicionales
(webinars, cursos, etc.) que le permiten fortalecer aspectos del negocio y asi
mejorar las probabilidades de generar matches. También se ofrecen beneficios
exclusivos en programas de partners vinculados a desarrollo de equipo,
estructura legal, cap table, modelo de negocio y monetizacion, funding, entre

otros.

Como funcionalidad adicional, se ofrece una startup page que permite unificar
toda la informacion del negocio en una landing dentro de ecosistema
Sherpas.la.

Finalmente, Sherpas ofrece acceso a comunidad y networking mediante

eventos exclusivos.

Propuesta de valor y beneficios para inversores

Facilitar el proceso de inversiéon en startups de manera eficiente y efectiva,
brindando acceso a oportunidades de inversién calidad. Algunos de los
beneficios que Sherpas ofrece a los inversores son:
= Acceso a dealflow de calidad: acceso a startups seleccionadas y
validadas.
= Seleccion y filtrado inteligente: la plataforma utiliza algoritmos y un
proceso de seleccion automatizado para identificar y filtrar las startups que

mejor responden a sus criterios de inversion.
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= Apoyo en la toma de decisiones: Sherpas proporciona un indicador de
investment rediness* que proporciona informacién sobre la madurez de
los diversos aspectos del negocio.

= Comunidad y networking: Sherpas ofrece una comunidad activa de
inversores y emprendedores.

= Acceso a soluciones y herramientas exclusivas que te permitirdn mejorar
tu modelo de negocio: ofrecemos acceso a planes especiales de nuestra
red de socios estratégicos. El algoritmo de valuacién identifica
oportunidades de mejora de las startups y envia de forma reactiva

productos para mejorar diferentes aspectos.

PARTNER VERTICAL FOCO
Friwi Producto Mercado
Cheers Legal Usuarios
Paisanos Producto Mercado
Acuerdo Sencillo Legal Estructura
Relaw Legal Estructura
Mardel Valley Producto Mercado
CFO Startup Finanzas Ronda
De Recruiters Equipo Equipo
Golosetti Abogados de Startups|Legal Estructura
Lazo Finanzas Ronda
Regrow Negocio Mercado

4 Proceso de valoracién de Startups en Anexo llI
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V. El product market fit

Desde un principio en Sherpas trabajamos para identificar y alcanzar las
propuestas de valor que buscabamos ofrecer a nuestros usuarios. Esto lo
logramos adaptando nuestra plataforma, y definiendo nuestros servicios y
estrategias para crear un ecosistema soélido y beneficioso tanto para startups

como para inversores angeles.

Value Proposition Canvas (VPC)

El VPV® de aquellos usuarios de Sherpas que desarrolla una idea, la
transforman en un proyecto, lo validan, lo disefian, lo implementan, lo prueba, lo
evallan y lo iteran y vuelve a iniciar el ciclo una y otra vez, con pasion,
expectativa y empuje. Lo que le da sentido a Sherpas, las startups,
representadas por sus fundadores que tarde o temprano se encuentran con la
necesidad de ser invertidos para dar el salto.

El VPC se representa en el siguiente diagrama®:

Customer Segment
Sherpas Usuario Statup Teenolégica en Early Stage
R = Plataforma intuitiva y facil de usar
) Gain » Disefio responsive y compatible con ﬂ =
R creators todos los sistemas operativos (mejora W@ Galns
x accesibilidad, UX, alcance)

+ Funcionalidades fremium

Products and « Oferta de recursos y herramientas
personalizadas para mejorar la

services propuesta de valor

« Oferta de eventos y materia exclusivo

+ Ahorro de tiempo y esfuerzo en la
inversores estratégicos busqueda de inversidn. .

= Validacidn de los lineamientos de A sceEcdelmaichectanomstizado

negocio

» Networking y comunidad

* Recursos y herramientas para el Pain
desarrollo de |a propuesta de Q
valor, estructuracién, procesos, relievers

= Acceso oportunidades
para ser invertidos e

cap table, modelo de negocio y
monetizacion, etc.

+ Startup page para mejorar.
visualizacion y
exposicion

* SPV

« Ahorro de tiempo y recursos n el
procesc de blisqueda de inversores
estratégicos

« Filtrado y seleccidn de oportunidades
claras y relevantes

« Seguimienta y soporte.
Perzonalizacion del contacto

« Presentaciones personales y vituales
intermediadas

« Version gratuita con funcionalidades basicas y
acceseso al proceso de match
= Informacién unificada y organizada: startup page

» Formulario responsive con otras organizaciones,
aceledaroras, incuvadoras, fondos e
instituciones académicas Customer Jobs
= SPVY y estructuracion de cap table
+ Perks y recursos exclusivos

+ Presentaciones taylor made

* Buscar financiamiento
» Desarrollar un modelo de negocio
que me desafie y apasione, y buscar
escalar
= Desarrollar esquema de
0 monetizacion y una traccion

H Pains potencial para tener un negecio

rentable y sostenible
+ Crear una estrategia de venta de
+ Dificultad para aceeder a inversores relevantes mi negoclo y un story telling que
de menera eficiente (riesgo resputacional e genere interes 2 potenciales
ineficiencia en el uso de recursos escasos) LIE e
» Gran cantidad de tiempo y esfuerzo invertido ° i%nsst:'g, ?’esalm\lar una
para conexiones con baja probabilidad de exito poy
+ Falta de conomiento sobre como estructurar
les instrumentos de inversidn y
administracion de cap-table
« Conexiones no relevantes generar pérdida
de timming

5 https:/iwww.figma.com/file/AVITd4CATV1RTBMSIcrFmT/Value-Proposition-Canvas---
Sherpas-%5BSantiago-J.-Mancini%5D?type=whiteboard&node-

id=0%3A1&t=7HHNVINTOA7RqHY]j-1
6 Ver VPC ampliado en Anexo IV

12



Proceso de construccion del MVP

Inicialmente se realiz6 una modelizaciéon’ de la plataforma para entender cual

era el flujo basico del usuario.

Como segundo paso se desarrollé la primera version de formulario para
capturar la informacion de nuestros usuarios. El formulario fue resultado de un
proceso de investigacion de comparables, expectativas de usuarios e

informacion del mercado y del ecosistema.

Posteriormente se realizé el diagrama de flujo operativo® tanto del usuario
startup como del usuario inversor con la definicion de infraestructura
tecnoldgica de soporte y los puntos de contacto con los usuarios. Inicialmente
se utilizaron las versiones fremium de Airtable para cloude services, Brevo para

mailing y Tally para el desarrollo y gestion de formularios.

Simultdneamente se fue construyendo una landing en Wordpress que nos

permita interactuar con nuestros usuarios.

Se solicité a los dos grupos de usuario completar los formularios. Una vez
realizado se agendaron reuniones de feedback® para recolectar insights e iterar

(calidad de preguntas, relevancia, lead time, expectativas, etc.)

Se confecciond una hoja de calculo que recibe las bases de Airtable y mediante
férmulas de tipo condicional evalla las similitudes en las necesidades de las
startups y las expectativas de los inversores. Se corrieron los procesos de
match de forma automatica y se revisaron los resultados para comprender la

calidad de las conexiones.

Finalmente, con la informacién recolectada y procesada, se realizan envios
semanales proactivos a inversores con cinco opciones seleccionadas para
generacion de matchs y un call to action para entrar en contacto con los

fundadores de los proyectos.

7 https:/ilwww.figma.com/proto/jlv589hrpM5L6xtt7RtzDj/SH_Diagramas-de-flujo?page-
id=112%3A306&node-id=128-306&viewport=180%2C278%2C0.14&scaling=scale-
downé&starting-point-node-id=128%3A306

8 https://www.figma.com/file/BPmnfK51SudCR50GLxjMMt/Flow-operativo-
usuarios?type=design&node-id=0-1&mode=design

9 Formulario de feedback en Anexo VI
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V. El mercado

Tamafio de la oportunidad

Usuario Startup

Resulta un poco dificil establecer la cantidad de startups existentes en América
Latina, y esto se debe principalmente a que en muchos casos no se encuentran
formalmente registradas porque probablemente la instancia en la que se
encuentran aun no lo demanda. Incluso, la estimacion puede tender a la baja,
dado que es un segmento de la economia que en los Ultimos afios experimenta
un gran crecimiento asociado al desarrollo nuevas tecnologia que incorporan
nuevos negocios y nuevas formas de llevarlos adelante. De todos modos,
segun informes que se han realizado los ultimos afios, podemos estimar que
en el mundo habria 1.35 millones de startups tech?®®, sobre un total de 100

millones.

De acuerdo con el articulo de Florian Hagenbuch publicado en Startup
Genome1?!, en la Ultima década Latinoamérica ha experimentado un crecimiento
significativo en el ecosistema de startups en los dltimos afios, aunque aun
representa una parte relativamente pequefia del total mundial. Ciudades
latinoamericanas como Sao Paulo, Ciudad de México, Buenos Aires, Bogota y
Santiago han sido identificadas como ecosistemas de startups emergentes,
pero aun no alcanzan el tamafio o la madurez de otros ecosistemas. Se estima
que Latinoamérica representa aproximadamente del 5% al 10% del total
mundial de startups.

En consecuencia, y considerando los datos hasta aca expuestos se puede
estimar un stock actual de entre 135 mil y 67 mil startups tech en LATAM.
Para finalizar la estimacion del Serviceable Obtainable Market (SOM) para este
segmento de clientes, podriamos considerar alcanzar el 10% del maximo de

Serviceable Available Market (SAM), esto seria 13.500 de base con un aumento

10 https://get2growth.com/how-many-startups/ (Ver Anexo VII)

11 Florian Hagenbuch, THE GLOBAL STARTUP ECOSYSTEM REPORT 2021. “It’s Just the
Beginning, How Latin America’s Startups Are Breaking Records”
(https://startupgenome.com/article/its-just-the-beginning-how-latin-americas-startups-are-
breaking-record-after-record-and-why-we-should-get-used-to-it)
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anual aproximado de 10%.

Usuario Inversor

Segun un informe de la Asociacion de Redes de Inversores Angeles de
América Latina y el Caribe (XCALA), en 2020 se registraron 26 redes de
inversores angeles en la region, que invirtieron en total unos US $72,4 millones
en 270 startups. Estos datos sugieren que hay un numero significativo de
inversores angeles activos en la region. Sin embargo, es importante tener en
cuenta que esta cifra no incluye a inversores angeles individuales que no estan
asociados a una red, por lo que el numero real podria ser mayor.
Adicionalmente a las estimaciones de stock relevadas, uno de los objetivos de
Sherpas es detectar, captar y formar potenciales nuevos inversores, con lo cual
nuestro mercado objetivo de inversores deberia ser mayor que el de startups.
Si suponemos una participacion base de 4 inversores por startups, el nimero
estimado de estos usuarios ascenderia a un minimo de 54.000.

Hasta acéd se presenta una estimacion indirecta de potenciales inversores,
pero ¢ Cudl seria la cantidad de inversores que podrian participar de Sherpas?
Partimos de 660 millones de habitantes de América Lantina, de esta cantidad y
proyectando los datos  obtenidos en PopulationPyramid.net!?,
aproximadamente el 50% de la poblacion es laboralmente activa. Siguiendo
con la proyeccion, datos de la Organizacion Internacional del Trabajo (OIT), la
proporcién de trabajadores con empleo formal o en blanco en América Latina
suele estar en el rango del 30% al 50% de la poblacion econémicamente activa.
Asi llegamos a una masa de trabajadores mayores de edad en blanco en
LATAM entre 100 y 150 millones.

Aunque no hay datos precisos sobre el porcentaje de trabajadores en blanco
de América Latina que tienen trabajo estable y formal y que tienen capacidad
para invertir en activos financieros, podemos afirmar que la capacidad de
inversion esta relacionada con el nivel de ingresos. Si suponemos entonces
que el 10% gana lo suficiente como para tener capacidad de ahorro, y de ellos

el 10% tiene la suficiente educacion financiera como para hacer inversiones en

12 https://www.populationpyramid.net/hnp/labor-force-total/2015
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activos de renta variable, y que adicionalmente el 50% estaria en condiciones
de realizar una inversion de riesgo, el Serviceable Available Market (SAM)

rondaria los 625 mil potenciales usuarios inversor.

Para finalizar la estimacion podriamos considerar alcanzar el 10% del maximo
de Serviceable Available Market (SAM), esto seria 62.500. Si tomamos las
proyecciones realizadas mediante los analisis top-down y bottom-up, 54.000 y
62.500 respectivamente, podemos concluir en un promedio de 58.250

potenciales usuarios.

Total Adressable Market (TAM)

Target Q P
Inversores Angeles (B2C) 6.250.000 600
Startups (B2C) 1.350.000 600
TOTAL TAM 4.560.000.000

Serviceable Available Market (SAM)

Target Q P
Inversores Angeles (B2C) 625.000 600
Startups (B2C) 135.000 600
TOTAL SAM 456.000.000

Serviceable Obtainable Market (SOM)

Target Q P
Inversores Angeles (B2C) 58.250 600
Startups (B2C) 13.500 600
TOTAL SOM 43.050.000

Habiendo analizado nuestro mercado relevante, entendemos que el potencial
de revenue es de aproximadamente USD 43 millones, focalizando nuestros
esfuerzos en atraer usuarios individuales monetizables mediante un esquema
de suscripcién mensual de USD 50. La oferta de productos complementarios
como armado y administracion de SPV y mercado secundario para el
ordenamiento de cap-table se encuentran diferidos a la segunda mitad del afio

dos y no se considera para el calculo.
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Competencia®®

Tras una investigacion respecto de soluciones comparables no sesgada
geograficamente, hemos constatado que la problematica que identificamos y
buscamos resolver ya ha sido abordada en el hemisferio norte, principalmente
debido a la madurez y expertise de la industria de venture capital de la region y
el reciente impacto del quantitative easing post pandemia que genero un impacto
directo sobre la liquidez, impulsando sectores vinculados a innovacion y
tecnologia.

Sin embargo, de nuestro proceso de discovery, hemos identificado que
actualmente no existen soluciones similares en Argentina ni en LATAM. Por
ejemplo, en la region son reconocidos, entre otros, tres clubes de Inversores
Angeles: Dragones, Adventure y IAE. A pesar de ello, ninguno de ellos cuenta
con una plataforma similar a la propuesta de Sherpas.

Adicionalmente, hemos relevado que existe una oferta de plataformas de
financiamiento comparable respecto a funcionalidades, pero no a mercado foco.
Entre ellas se destacan startups como angellist.com, seedscout.com,
seedinvers.com investorscout.co, flowlie.com, angelinvestmentnetwork.us,
n2.eco, republic.co y connectd.co, entre otras, que definimos como plataformas
de inversion en activos no se categorizados como crowdfunding, con una
tematica que va en linea con Sherpas. A su vez, identificamos empresas como
Kaiku con soluciones de perfilamiento y valuacion (data-driven startup scouting)
con grandes similitudes a lo que ofrecemos.

Creemos firmemente que podemos posicionarnos como un referente en
LATAM, diferenciandonos en términos de producto final, estrategia de precios y
valor afladido gracias a nuestro profundo conocimiento del ecosistema y nuestra
extensa red de contactos.

Reconocemos que el tiempo es un factor critico en este momento, dado que
hemos detectado el interés de diversos actores del ecosistema local
(incubadoras y fondos de VC emergentes) en explorar soluciones similares a la

nuestra. Nuestra ventaja competitiva actual radica en nuestra capacidad para

13 Relevamiento segun “Startup Fundraising Market Map” fuente: Maximilian Fleitmann, CEO of
Base Templates
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lanzar el producto de manera oportuna y efectiva, validar nuestras hipotesis de
negocio de manera rapida y econdmica, y adaptarnos agilmente a las
necesidades del mercado. Silogramos cumplir con estos objetivos e iterar segun
las demandas del mercado, consideramos que tendriamos una ventaja
significativa sobre la potencial competencia local, lo que nos situaria en una

posicion favorable para alcanzar el éxito en este mercado en evolucion.

Modelos de monetizacion

De la competencia relevada podemos identificar diversos modelos de
monetizacion. N2, InnMind, Angeles Inversionistas, AngelPartners, entre otros,
cuentan con un modelo de suscripcion mensual/anual que va desde los USD 600
a los USD 1.500 por 12 meses. Algunas plataformas ofrecen productos
personalizados con asignacion de recursos exclusivos, como es el caso de N2.

Otro de los esquemas que observamos son asociados a resultado, como el caso
de Republic o Stonks que cuentan con un Fundraising Fee de entre 5% y 10%

del capital levantado.

Fortalezas

En sherpas tenemos capacidad para adaptar nuestra oferta de manera agil y en
consonancia con un mercado volatil como el latinoamericano. Adicionalmente, el
conocimiento de la idiosincrasia de los mercados apuntados y la red de contactos
nos permite una comprension profunda de las necesidades de nuestros usuarios.
Sherpas garantiza el entendimiento de leyes, regulaciones, practicas culturales
y dindmicas del mercado.

Adicionalmente, se busca integrar en la plataforma una oferta de productos que
trasciende la solucién core de matchmaking. Esto permite que nuestros usuarios
tengan una frecuencia de uso alta y asi adhieran a nuestros planes de
suscripcion.

En resumen, Sherpas tiene la capacidad de destacarse en el mercado
latinoamericano gracias a su enfoque especializado, adaptabilidad, conocimiento

local y flexibilidad en los servicios ofrecidos.
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Debilidades

El modelo de suscripcidon requiere una propuesta de valor adaptable y
personalizada que requiere altos niveles de mantenimiento, investigacion y
desarrollo. En contraposicion, los esquemas de success fee, quizas el modelo
con mayor penetracion en soluciones comparables suele tener una mejor
aceptacion en los usuarios startup.

Si bien el nivel de conocimiento de Sherpas muestra indicadores de crecimiento
muy alentadores, aun el reconocimiento de marca es limitado. A su vez, la
existencia de competencias locales permite acupuntura en la utilizacion de

esfuerzos comerciales y recursos para la captacion de clientes.

Contexto

En Venture Capital en Latinoameérica se presenta en la actualidad un segmento
dindmico y en evolucion. Durante la ultima década, hemos sido testigos de un
crecimiento significativo en la actividad de inversion de capital de riesgo en la
region, impulsado por una combinacién de factores como el aumento del interés
propio de la industria, pero también por el surgimiento de una nueva generacién
de emprendedores, la aceleracion en el desarrollo y aplicacion de nuevas
tecnologias en sectores tradicionales, la creciente necesidad de transformacion
digital de negocios incumbentes y el apoyo de instituciones publicas y privadas.
Resulta ineludible considerar el efecto de la pandemia sobre la velocidad y la
escala en la innovacion. Segun un estudio de McKinsey & Co. “Pese a la
conmocién causada por la pandemia de COVID-19 — y también gracias a ella —,
la innovacioén y la digitalizacion avanzan a un ritmo nunca antes visto... En efecto,
en los dos ultimos afios, paises de todas las geografias han alcanzado récords
de creacion de nuevos negocios, solicitud de patentes, inversiones de capital de
riesgo y mas.”4

Sin embargo, debemos considerar que aun enfrentamos desafios importantes
gue requieren atencidén. Aun persisten brechas en la disponibilidad de capital

para empresas en etapas tempranas y en sectores menos desarrollados, asi

14 McKinsey & Co. La expansion del trabajo virtual acelera la innovacion, junio 2022
(https:/Amww.mckinsey.com/capabilities/operations/our-insights/how-virtual-work-is-accelerating-innovation/es-ES)
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como la falta el ingreso de inversores novatos. De acuerdo a estimaciones
presentadas en LatAm Digital Report'®, en promedio, los porfolios de fondos de
VC cayeron un 30% en 2022 respecto de 2021, del mismo modo los volimenes
de financiamiento se derrumbaron en un 51%. El afio 2022 podria entonces
considerarse un afio negativo si es que no se toma en cuenta que en términos
relativos aumento un 40% la participacion de los inversores angeles y que se
instalaron mas de 150 nuevos fondos VC.

En el afio 2023 se experimentaron cambios significativos y desafios
inesperados. Este periodo se caracterizé por una transformacion y una serie de
retos para el ecosistema de capital de riesgo. Los cambios macroeconémicos y
las incertidumbres a nivel global impactaron las estrategias de inversion y
financiamiento. Se registr6 una disminucion del 30% de las transacciones de
capital de riesgo en las América Latina. Ademas, segun el informe anual de TTR
Data’®.

Para los fundadores y los inversores, el panorama financiero se volvid mas
desafiante. Muchas startups se vieron obligadas a cerrar debido a dificultades
para recaudar fondos.

En el 2023 se llevaron adelante 899 transacciones de capital de riesgo, esto
supone una disminucion del 10% en el nimero de transacciones y un descenso
del 26% en su importe, con respecto a 2022.

A pesar de los desafios, surgieron tendencias prometedoras. Sectores como la
Al'y ClimaTech atrajeron inversiones, destacandose por su resiliencia en un afio
turbulento. Por su parte, HealthTech, CyberSecurity y FinTech también
generaron interés entre los inversores.

A medida que entramos en el 2024, el panorama del capital de riesgo sigue
evolucionando. Se espera que las tendencias observadas en 2023, como la
preferencia por la eficiencia en el uso del capital y el enfoque en sectores
emergentes, continden en el nuevo afio. Sin embargo, también se anticipan

cambios significativos en el horizonte.

15 McKinsey & Co. Startup Study 2023 (4th edition). Fuente: Capital I1Q, Valor — Pipeline,
SlingHub McKinsey LatAm Startup Study (2023)

16 "L atin America Venture Capital Report 2023" de Cuantico; TheVentureCity y TEKIOS:
Informe anual "TTR Data"
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Es probable que el 2024 vea un aumento en la actividad de financiamiento en
etapas tempranas, con mas fundadores buscando capital para impulsar la
innovacion. Se espera que los inversores se centren en modelos de negocio
sostenibles y en sectores con potencial de crecimiento a largo plazo.

En conclusion y proyectando la historia y datos recientes, podemos inferir que
nuestro mercado relevante se encuentra en una etapa de consolidacion de un

camino con picos y valles para iniciar un camino de crecimiento sostenido.

Industria

La industria de VC en América Latina ha experimentado un crecimiento en los
altimos afios, aunque aun se encuentra en una fase temprana en comparacion
con regiones mas desarrolladas como Estados Unidos y Europa.

Se observa una marcada fragmentacion en la industria de venture capital en
Latam, atribuible principalmente a las diferencias significativas en los
ecosistemas empresariales y de inversion entre los diversos paises de la region.
Estas diferencias abarcan desde regulaciones y culturas empresariales hasta
condiciones econdémicas y contextos regionales, lo que contribuye a una falta de
cohesién y colaboracion entre los actores del ecosistema.

La fragmentacion también se hace evidente en la limitada profundidad de las
redes y comunidades de inversores, emprendedores y expertos en Latam.
Aungue han surgido redes y asociaciones de inversores en varios paises de la
region, la colaboracion entre ellas se ve obstaculizada por las barreras
geograficas y la falta de integracion.

No obstante, los casos de éxito que emergen del ecosistema emprendedor
latinoamericano destacan el potencial de la industria, lo que impulsa a fortalecer
la estructuras y actores de financiamiento. A pesar de los desafios existentes,
estos casos de éxito sefialan un crecimiento significativo tanto en términos de
namero como de calidad de oportunidades de inversién en la region.

A pesar de los obstaculos, el potencial de crecimiento para la industria de

venture capital en Latam es considerable.
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Segmento Objetivo

Nuestro segmento objetivo se puede observar en la siguiente ilustracion:

Aceleradoras, Inversores Angeles, F&F, m
Venture Capital Semilla
) Venture Capital

'SERIE D) (o M&A, o Alianzas

Estrategicas)

A4 SHERPAS

SERIE A

yriILLA PRE-SERIE A

PRE-SEMILLA

Respecto a los usuarios startup, focalizaos nuestros esfuerzos en captar
emprendimientos de base tecnoldgica que se encuentren en los siguientes

estadios!’:

Pre-Semilla

Etapa de idea, cuando con una simple presentacién o un esquema en una hoja
debes convencer a aquellos o aguellas a los que quieres subir al barco.

En este punto no existe un producto minimo viable ni un modelo de negocio
validado. El objetivo este puesto en desarrollar equipo, estructurar la sociedad y
explorar como materializar la idea.

En esta etapa la opcion principal conseguir financiamiento inicial es la de unirse
a una aceleradora, que puede brindar apoyo financiero y asesoramiento basado
en la experiencia profesional, mientras se busca validar la idea de negocio

Semilla
La fase seed o semilla es fundamental en el ciclo de vida de una startup,
marcando el momento en que la idea se materializa y el modelo de negocio se

17 ABANCA Innova | Abr 19, 2018, “Las 5 fases de una startup”
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valida. Durante esta etapa, se emplean metodologias para desarrollar un
Producto Minimo Viable (MVP) y probarlo en el mercado objetivo. La ilusidon
inicial se combina con la necesidad de iterar y obtener validacién del cliente
objetivo, a menudo con la ayuda de mentores y programas de aceleracion. Una
vez validada la idea, se busca financiacion a través de inversionistas como FFF,

angeles o fondos especializados en startups en fases tempranas.

Early Stage

Una vez que la startup ha lanzado su MVP al mercado y ha adquirido los
primeros clientes y métricas clave, es esencial iniciar un proceso iterativo de
mejora basado en el feedback de los usuarios. Adaptar el producto convierte al
MVP en una solucion tangible, allanando el camino para una eventual
escalabilidad. Identificar las caracteristicas mas relevantes y establecer
relaciones comerciales son prioridades en esta etapa. Ademas, se debe formular

una estrategia de crecimiento integral.

En lo que respecta a los usuarios inversores, los caracterizamos como
individuos u organizaciones de individuos con capital propio que invierten en
empresas emergentes en etapas tempranas a cambio de participacion
accionaria. Estos inversores no solo ofrecen financiamiento, también redes de
contacto, asesoramiento y orientacion, utilizando su experiencia empresarial y
red para ayudar al crecimiento de las empresas en las que invierten.

Desempefian un papel fundamental en el ecosistema emprendedor, ya que
proporcionan financiamiento en las primeras etapas de desarrollo de una startup,
cuando el acceso a capital puede ser limitado. Ademas de recursos financieros,
a menudo ofrecen asesoramiento estratégico y mentoria a los fundadores, lo que

puede ser invaluable para el éxito a largo plazo de la empresa.
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V1.

El modelo de negocio

Canvas Business Model (CBM)*®

Canvas Business Model

Key Partners

+ Incubadoras y aceleradoras:
generan acceso a flujo de nuevas
startups

+ Fondos de VC: Establecer
relaciones con fondos de VC que
compartan intereses similares en
la inversion en startups en etapas
tempranas

* Redes de inversores angeles

* Instituciones académicas y
centros de investigacion: acceso
arecursos y desarrollos
innovadores de vanguardia

+ Organizacicnes gubernamentales
y entidades de apoyo al
ecosistema

+ Empresas y corporaciones

Key Activities

* Propiciar el alta de usuarios

inversores y startups

» Identificacién de requerimientos y

valoracion para matchs efectivos

* Desarrollo de comunidad y red de

contactos. Eventos y actividades.

¢ Desarrollo de oferta de cursos y

perks

Hey Resources

» Plataforma digital disefios responsive
« Red de partners (instituciones

, civiles y del ecosistema)

* Recursos intelectuales propios del

Value Proposition

+ Acceso a oportunidades de inversion

de calidad

« Acceso a oportunidades de

financiamiento y asesoramiento
especializado

« Red de netwarking y colaboracién
* Acceso a recursos especializados

con descuentos especiales

+ Startup page dentro de Sherpas.la
« Acceso a eventos exclusivos
* Estructuracion y administracion del

SPV

« Reordenamiento del cap-table

« Relaciones personalizadas en
« Comunicaciones proactivas
+ Espacio para interaccién de

* Instancias de feedback y

Customer Relationships Customer Segments

= Startups en etapas tempranas (pre-
semilla, semilla y early stage

= VC:individuos u organizaciones de
individuos con capital propio que
invierten en empresas emergentes en
etapas tempranas a cambio de
participacion accionaria

eventos virtuales y presenciales
semanales
comunidad

retroalimentacion

Channels

* Plataforma online de disefio

responsive

+ Plataforma exclusiva para startups
« Eventos y conferencias

Sherpas Team * Publicaciones en redes sociales
» Base de datos de Startups e = Mailing
Inversores validadas y completas + Instituciones académicas y de la
sociedad civil

Cost Structure Revenue Streams

= Desarrollo y mantenimiento de plataforma

« Licencias y suscripciones a recursos de terceros

« Parsonal y recursos humanos

* Marketing y activaciones de marca para adquisicién y mantenimiento de clientes

* Suscripcion de usuarios

= Fee por capacitaciones referidas (stapa I)

+ Estructuracion y administracion SPV {etapa I

= Estructuracion y administracion de mercade secundario para organizacion de cap-
. y \to org table (etapa Il)

+ Desarrollo de algoritmos e IA + Desarrollo de marca blanca para B28 (etapa Il)

Hipotesis iniciales del modelo de negocios

La hipotesis inicial del modelo de negocio se basa en nuestros estudios del
mercado latinoamericano, evaluando tanto la cantidad de startups activas en
busca de financiamiento como el potencial de crecimiento en la creacion de
nuevos negocios, asi como la disponibilidad de inversores actuales y
potenciales. Este andlisis nos permite evaluar un modelo de suscripcion
adaptable tanto para startups como para inversores. Para esto, es necesario
tener un nivel de automatizacién que permita procesar grandes volimenes de
informacion de manera eficiente, para atender un volumen de clientes suficiente

como para que este modelo sea sostenible.

La plataforma ofrece distintos planes de suscripcion:

- Plan Gratuito: acceso limitado a un nUmero determinado de coincidencias.

18 Canvas Business Model (CBM) - Anexo V
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- Plan Premium: acceso ilimitado a coincidencias, ademas de la opcién de

obtener descuentos en los servicios de nuestros socios.

Planes de monetizacion alternativos proyectados para etapa Il

Se evaluaron diversos productos y servicios para complementar la oferta de
Sherpas y fortalecer las oportunidades de match y las estructuraciones del
financiamiento. Se estima un lanzamiento condicionado a la validacion y traccién

de nuestra solucién core y del modelo de suscripcion.

Oferta etapa Il:

- Herramientas de capacitacion especializadas, proporcionadas a travées de
nuestra red de organizaciones asociadas, que abordaran aspectos clave
como la propuesta de valor, el analisis de la industria, modelos financieros
y mas. El modelo de monetizacién para este caso sera el de deal fee o
revenue shearing.

- Servicio de creacién de vehiculos de inversion (SPV) para financiamiento
sindicado.

- Gestion del mercado secundario y reorganizacion del cap-table.

Recursos necesarios para disefio, produccién y puesta en funcionamiento

El desarrollo del MVP y las pruebas de usuario se llevo adelante mediante un
esquema de bootstrapping del equipo fundador que no se encuentra impactado
sobre el modelo de negocio.

Ahora bien, una vez definido el lanzamiento de la primer version, se estiman
gastos mensuales en marketing y ventas, servicios de terceros (asesoramiento
legal y contable), set up tecnoldgico (licencias, recursos digitales y de tecnologia,
suscripciones, ambientes de desarrollo y almacenamiento seguro, etc.) y una
dotacion minima.

El set up de tecnologia tiene una inversion estimada de USD 26.500 distribuido
en los primeros 3 meses, los servicios de terceros, incluyendo la celebracion del
contrato societario y la inscripcion de una LLC (mes 2), durante el primer afo

ronda los USD 25.000, los gastos asociados a esfuerzos comerciales, pauta y
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eventos es de USD 30.000 para el primer afio. Se suman gastos varios por USD
6.000 anuales.

Las estimaciones de costos impactados al modelo incluyen gastos de equipo
afectado a areas de producto, ventas, administracion y tecnologia que ascienden
a USD 173.000 en el afio 1 y USD 270.000 los afos siguientes para mantener
un equipo de 9 personas, cuatro de las cuales estaran abocadas a desarrollo de

producto.

Modelo de ingresos y el pricing

Durante los primeros 3 meses, la plataforma sera gratuita, con funcionalidades
y servicios limitados. A partir del mes 4 se inicia la oferta de productos pagos de
la plataforma para todos los usuarios que pretendan acceder a funcionalidades

exclusivas de acuerdo al siguiente esquema:

Uss$o US$50/mensual
Estado de situacion de tu perfil Todo lo que esta en el pack
Recomendaciones de mejoras GRATIS
Vinculacion con Partners y Descuento en la vinculacion con los
proveedores de semnvicios partners y proveedores de servicios
Visibilidad de tu startup para los Perks
inversores Participacion en Demo lives
Posibilidad de actualizar la Relacion y vinculacién con otros
informacion pares

Ping pong de preguntas/respuestas
Visibilidad de la base total y
posibilidad de filtros

Demo day mano a mano

1 match 20 matches por mes

Se proyecta que el mes de lanzamiento de nuestro producto Premium se
suscriban 50 usuarios startup y 30 usuarios inversores, con un crecimiento neto
mensual de 10% y 15% respectivamente, llegando a los 17.500 usuarios pagos
total el afo 4.
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Respecto a los proyectos propuestos para la etapa 2 se define el siguiente

esquema de pricing:

l. Creacidn y gestion de SPV: se establece un cargo del 1% sobre el total

del capital levantado (minimo USD 2.500 netos de gastos) y una tasa de

mantenimiento anual del USD 2.500 a partir del afio 2.

Il. Mercado secundario: 2% fee de transaccion

Il. Capacitaciones de terceros: 10% sobre el valor del curso.

Numeros béasicos del modelo de negocios

Si consideramos Unicamente los ingresos por suscripcion el negocio alcanzaria

el punto de break-even el mes 23, con una necesidad financiera maxima de USD

317.500. Una vez estabilizado el negocio, se espera una rentabilidad neta

promedio del orden del 57%, con un margen bruto superior al 90%.

LTVy CAC
| Life Time Value (LTV) - 2Y 1.200|
P Suscripcion Premium BTC lyr 600
Taget SOM Q P Total
Inversores 58.250 600 34.950.000
Statups 13.500 600 8.100.000
TOTAL 43.050.000
INV 1,2%
Taget 1Y STUP 4,9%
Q P Total
Inversores 713 600 427.800
Statups 665 600 399.000
TOTAL 1.378 826.800

El ciclo de vida de un cliente de Sherpas esta estimado en 2 afios para el calculo

del LTV. Para definir los niveles de adquisiciéon anual de usuarios, se utilizan el

promedio de las estimaciones impactadas en el modelo financiero, se anualiza y

se le impacta un indice de correccion de 0,8%.
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Customer Adguisition Cost (CAC)

Marketing cost / brand activation

Marketing campaigns (Social Media) 12.000
Social Events 3.000
TOTAL 15.000

Commertial tools

Suscripciones 1.500
Pauta & promociones 12.000
TOTAL 13.500

Commertial Salaries

CRO 30.000
Marketing Staff jr. 9.600
TOTAL 39.600
Adquisition Cost 68.100
CAC 49

En el cuadro se detallan los distintos componentes del CAC de Sherpas:

- Costo de marketing / activacion de marca: Estos son los gastos asociados
con las campafias de marketing y eventos sociales destinados a aumentar el
conocimiento de la marca y atraer nuevos clientes.

- Herramientas comerciales: Aqui se incluyen los costos relacionados con
suscripciones y promociones pagadas para atraer nuevos clientes.

- Salarios comerciales: director de Revenue (CRO) y un analista de marketing

junior.

Los gastos anuales asociados a la adquisicién de clientes alcanzan los USD
68.100. Del resultado del cociente entre este niumero y el target anual de nuevos

clientes obtenemos el CAC, que es USD 49.

LTV/ICAC
Alcanza un valor de 24.28, lo que indica que el valor de por vida esperado de un
cliente es aproximadamente 24 veces mayor que el costo de adquirir ese cliente.

Esto sugiere que esperamos generar un valor significativo a largo plazo.
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VIl. Go to Market Plan

Nuestra hoja de ruta esta definida por cuatro etapas:

Etapa 1: “Plantar bandera”

Los hitos que definen esta etapa son el lanzamiento del MVP, que conlleva el
desarrollo de la primer version de la web, el formulario de carga de usuarios y el
algoritmo de match; validacion con usuarios (mas de 30 reuniones con
emprendedores e inversores para feedback del producto); iteracion de
formularios en base a las reuniones de validacion y a las evaluaciones propias
del equipo de producto; y generacion de los primeros matchs y evaluacion
personalizada en conjunto con los usuarios para conocer sus insights del

resultado del algoritmo.

Etapa 2: “Ampliar nuestra base de usuarios”

Los productos y procesos que desarrollamos para esta etapa son la pagina de
usuario, la segunda version del proceso de match y de formularios y la
automatizacion en el envio de correos a los usuarios inversores. Esta etapa se
caracteriza por la implementacién de la oferta de cursos de educacién y
desarrollo, la produccién y publicacion de webinars y contenido exclusivo, el
cierre de acuerdos con socios estratégicos y la organizacion de Demo Days

presenciales y virtuales.

Etapa 3: “Monetizacion”

Implementacién del modelo de monetizacién: estructuracion e inscripcion de la
sociedad, apertura de cuenta (Stripe), alta opciones de producto y conexion con
la Sherpas.al. Para esta etapa la plataforma tiene que estar con todas las

funcionalidades implementadas y estabilizadas.
Etapa 4. “Crecer”

Desarrollo de productos especiales (estructuracion del vehiculo — SPV,

tokenizacion de equity, mercado segundario, entre otros), nuevas
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funcionalidades a la plataforma y crecer en reputacion en la industria con el

objetivo de volvernos referentes.

Get-keep-growth

Atraer

Estrategias de marketing digital: Utilizacion de redes sociales, publicidad en
linea y contenido relevante para atraer la atencion de startups e inversores.
Participacion en eventos del ecosistema emprendedor: Asistencia y
participacion en eventos, conferencias y ferias relacionadas con startups y
venture capital para aumentar la visibilidad de Sherpas.

Alianzas estratégicas: Colaboracion con incubadoras, aceleradoras,
universidades y otras instituciones para llegar a un publico mas amplio y

fortalecer la red de contactos.

Mantener

Experiencia del usuario: Garantizar una experiencia fluida y satisfactoria en
la plataforma.

Comunicacion regular y efectiva: Mantener una comunicacion constante con
los usuarios a través de nuestras redes y correos electronicos.

Generar experiencias exclusivas: Produccion, publicacion y promocion de
contenido exclusivo, encuentros presenciales, demo days, webinars y cursos

para nuestros usuarios.

Crecer

Expansion de servicios: Aumentar la oferta de servicios y funcionalidades.
Esto permite agregar valor a nuestros usuarios actuales y atraer a nuevos
segmentos de mercado.

Mejora continua: Seguir con los procesos de validacion e iteracion para
adaptar el paguete de soluciones a las exigencias de nuestros usuarios y a
los cambios que se den en el mercado.

Estrategias de upselling y cross-selling: Ofrecer servicios adicionales o
actualizaciones de planes a usuarios existentes para aumentar el LTV.

Evaluar nuevas lineas de ingreso asociado a datos de usuarios.
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VIIl. Recursos, procesos y plan operativo del negocio
Proceso Productivo y/o de Prestacion de Servicio

El proceso para la puesta en funcionamiento de la plataforma requiere
inicialmente la captacion de usuarios (startups e inversores). Esto se realiza
mediante estrategias de marketing digital, participacion en eventos y vinculacion
con instituciones de gobierno, empresariales y educativas.

A estos usuarios se los invita a crear un perfil gratuito en nuestra plataforma web
mediante un formulario de usuario inversor o startup. Una vez completado, se le
otorga un acceso a su cuenta para poder gestionar su informacién y conocer
indicadores de avance de perfil y valoracion.

La carga alimenta los algoritmos de backend y de manera semanal corre el
proceso de matching para generar recomendaciones via mail a los inversores
respecto de que startups se ajustan mas a sus requerimientos de negocio. Se
evaltan similitudes respecto de 20 campos por usuario, estos estan ponderados
de acuerdo a la importancia relevada, resultando en un puntaje para cada
combinacion startup-inversor, entregando finalmente un ranking.

Cada inversor recibe semanalmente un listado de las cinco startups mejor
rankeadas segun sus requerimientos, con la posibilidad de abrir contacto,
reservar para futuras gestiones o descartar. Estas elecciones a su vez alimentan
nuestro sistema de valoracion y nos permite mejorar las propuestas. De

generarse el contacto, la gestion de la relacion corre por cuenta de las partes.
Principales Recursos y Actividades Clave:

Para el desarrollo de la plataforma se utilizan herramientas de como Wordpress
(web), Tally (formularios), AirTable (data warehouse), Brevo (mailing), Figma
(disefio de procesos y UX) y Canva (disefios de frameworks) en su version
gratuita. Adicionalmente se adquiere el dominio Sherpas.lay se hostea en AWS,
en este caso servicios son pagos. En la medida que se van sumando
funcionalidades, se empieza a dar de alta suscripciones pagas de las

herramientas descriptas.
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Las actividades claves son el registro de los usuarios a través de un formulario
de Tally embebido en la plataforma web. La informacion recolectada a través del
formulario se imprime en la base de datos que se administra en la plataforma
AirTable, que, a su vez, estad conectado a Webhook. Sobre esta misma solucion
se desarrollan los algoritmos de matching y valoracién. Seguidamente se
desarrollan templates de mailing en Brevo y se programan envios semanales.

Para garantizar estos procesos operativos, se desarrollan en paralelo procesos
de gestion de las herramientas y de la informacion, para poder darle continuidad,
transparencia y robustez al producto. La implementacion de procesos eficientes
de gestion y seguimiento de los usuarios nos permite garantizar la seguridad y

la confidencialidad de la informacién y facilitar la toma de decisiones.
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IX. Implementacién del negocio

Estrategia de Implementacion

Inicialmente centrada en capturar la mayor cantidad de usuarios con perfil
completo. Durante la primer se etapa se busca generar la mayor fidelizacién
posible a nivel local, para consolidar una masa critica suficiente para la
renovacion de las opciones de match. Una vez alcanzada esa instancia, buscar
proyeccion sudamericana hispanoparlante. La plataforma de sherpas permite
alta escalabilidad con baja inversion de recursos.

Las etapas de planificadas se encuentran definidas en el Go to Market Plan:

iy

PLANTAR BANDERA AMPLIAR BASE MONETIZACION CRECER
* Lanzar MVP * Cursos de Educacion * Estructuracion de la * Servicio de Vehiculo
« Validar con Potenciales e Webinars con Sociedad (SPV)
Usuarios Bartners * Conexion de Medios * Features Adicionales
* |terar Formularios * Acuerdos con de Pago * Referentes de la
* Generar Primeros Partners Estratégicos « Comenzar Suscripcion Insdustria
Matchs « Regionalizar « Plataforma Full
* Networking * Demo Days Deployed
PRODUCTOS
Landig Web User Page Suscripcion Lives Demos
Formulario Tally | Proceso de Match | Dashboard Referidos
Match Manual Formularios V2 Scorecards SPV
Mails Match Aut. Tokenizacién
TIEMPOS
6 MESES 12 MESES 18 MESES 30 MESES
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Metas a 2 y 5 afos:

Aumentar el nUmero de usuarios suscriptos a una tasa nominal anual de
120%, generando un aumento en el volumen de ventas interanual sostenido
mayor al 200% a partir del afio 3.

Estructurar 10 SPV en los primeros 12 meses del lanzamiento y crecer en un
50% por afo.

Alcanzar 500 conexiones exitosas al término del afio 2.

Intermediar al menos el 1% del volumen invertido en startup en etapa early

stage en América Latina en el afio 5.
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X.

Equipo

Nuestro equipo tiene un amplio conocimiento del ecosistema emprendedor, de

las necesidades de las startups en la region y del negocio del venture capital. A

Su vez, cuenta con experiencia en programas de incubacién y acompafamiento

de startups. Los integrantes de Sherpas tienen historia emprendedora propia y

por ende, el profundo entendimiento del segmento apuntado. Entienden cémo

funciona la industria de Venture Capital y cuentan con una gran red de contactos

dentro del ecosistema emprendedor en general. Nos une las ganas de hacer,

aprender y ayudar. Somos inquietos, comprometidos y aguerridos.

El equipo estd compuesto por:

Juan Martin Aguado, Founder & CEO: Economista, Master en Finanzas,
+15 afios desarrollando compafiias en el Mercado de Capitales,
emprendedor, inversor angel, coach ontolégico y mentor en varios
programas de incubacion.

Andrés Porcel, Founder & CRO: Periodista y Master en negocios digitales.
Ex Coordinador Fondo Semilla (Gob. Nac. Arg.) y miembro del equipo que
impuls6 la Ley de Emprendedores en Argentina. Emprendedor,
Coordinador del Centro de Entrepreneurship UdeSA y Director Operativo
de SparkLab.

Andrés Cufari, Co-Founder & CTO: Desarrollador fullstack y hacker
independiente con pasion por la innovacion con espiritu empresarial.
Santiago Mancini, COO: MFIN en UTDT y MND de San Andrés, con
mucha experiencia en finanzas y gestion de proyectos tanto en el sector
publico como en el privado.

Solana Alassia, CMO: Trabaj6 en 2 fondos de VC y en area de
emprendedurismo del sector publico nacional. Adicionalmente, trabaja

como freelance con un equipo propio de marketing y comunicaciones.
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Xl. Contexto Macroecondmico Argentinay LATAM?®®

La pandemia del COVID-19 ha tenido un impacto sin precedentes en la
economia global, y América Latina, y Argentina, no ha sido una excepcion. El
2020 fue un afio donde los gobiernos de la region debieron hacerse fuertes y
responder con gasto a las necesidades generadas por la crisis sanitaria. Como
medida general, los gobiernos han recurrido a la ampliacion de la base
monetaria, |0 que en varias economias de la region resulto en aumento de
precios generalizados, caida del producto y una disminucién en la actividad
econdmica en general.

Argentina, en particular, se vio afectada por una combinacién de factores
internos y externos, incluido un alto déficit de la balanza comercial generado en
parte por una caida en las agroexportaciones y un aumento de los precios de
la energia importada para paliar la crisis energética, sumada a una alta
volatilidad en los mercados financieros y una situacion economica ya fragil

antes de la pandemia.

A medida que el mundo comienza a recuperarse de los impactos inmediatos
de la crisis sanitaria, tanto Argentina como América Latina se encuentran en
una etapa de recuperacion lenta y desigual.

Argentina cierra el 2023 con una caida de la actividad econémica del 4,5%,
una inflacion del 211%, reservas netas negativas por alrededor de USD 20 mil
millones, riego pais cercano a los 2000 pb y un fuerte control a la movilizacién
de capitales, que atenta contra la proliferacion de startups locales con
proyeccién internacional. El 2024 empieza a evidenciar algunos indicadores
alentadores asociados a politicas econdmicas de libre mercado que funda una

plataforma para volver a la senda del crecimiento.

LATAM por su cuenta, estima un crecimiento agregado del PBI de alrededor
de 2,5%, con una inflacion moderada de un digito y un tipo de cambio
convergiendo al indice general de precios. Se destacan Brasil, México,
Colombia, Pert y Chile como motores para el crecimiento de la regioén, y, en

consecuencia, los primeros paises al la internacionalizacion de Sherpas.

19 Fuentes consultadas: Banco Central de Argentina, INDEC y el Banco Mundial. Informes
econdémicos de ECLAC y CEPAL.
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XIl. Modelo econdmico

Modelo de ingresos

El modelo de ingresos de Sherpas se centra en la venta del plan Premium
mediante una suscripcion mensual de USD 50 tanto para los usuarios startup
como inversor. Las funcionalidades que ofrece esta version se encuentran
plasmadas a lo largo de documento.

Los supuestos del modelo de ingresos suponen un iniciar el mes 3 con 50
usuarios startups pagos y 30 usuarios inversores angeles. Se proyecto un
incremento de 10% y 15% mensual respectivamente, lo que resulta en 17.677
usuarios totales para el fin del afio 4, 3.345 startups y 14.332 inversores. Estas
estimaciones respetan la relacion de inversores de la hipotesis planteada. Para
el ejercicio no se consideran los ingresos de emision y administracion de SPV,
fee de transaccion de equity en mercado secundario ni revenue shearing por
cursos y entrenamientos de terceros. Estas lineas de ingresos resultan
marginales para el ejercicio, no siendo criticas para la sustentabilidad

econdmica-financiera del modelo.

CCFF Acumulado

3.000.000
2.500.000
2.000.000
1.500.000
1.000.000

500.000

-317.726

-500.000

Como se puede observar en el grafico, la necesidad financiera total es de
aproximadamente USD 318 mil, lo que permitiria cubrir las erogaciones

proyectadas durante los primeros 23 meses, donde se genera el punto de
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break-even.

El modelo no supone inversiones en bienes de capital y estima un costo

variable de 5% de los ingresos adjudicable a requerimientos de servicios de

infraestructura tecnolégica.

De acuerdo con los supuestos?® hasta aqui expresados, flujo de fondos

proyectado se observa en la siguiente tabla:

Flujo de Fondos Estimado Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Terminal Value
Net Income ($198.509) ($80.028) $538.615 $3.278.828 $0
- Delta Working Capital ($8.400) ($25.480) ($116.120) ($557.080) $0
- CAPEX $0 $0 $0 $0 $0
Free Cash Flow ($206.909) ($105.508) $422.495 $2.721.748 $14.289.174
Net Free Cash Flow ($206.909) ($312.417) $110.078 $2.831.825 $17.121.000

El cuadro de resultados proyectado se observa en la siguiente tabla:

P&L Statement Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4

Ingresos Totales $67.650 $288.000 $1.237.700 $5.722.500
Suscripciones Startups $38.900 $129.800 $401.300 $1.254.500
Suscripciones Inversores $28.750 $158.200 $836.400 $4.468.000
Costo de Venta ($3.383) ($14.400) ($61.885) ($286.125)
COGS ($3.383) ($14.400) ($61.885) ($286.125)
Margen Bruto $64.268 $273.600 $1.175.815 $5.436.375
Egresos Totales ($262.777) ($345.680) ($347.177) ($392.025)
Inversion ($26.500) $0 $0 $0
Costos Directos $0 $0 $0 $0
Costos Indirectos ($236.277) ($345.680) ($347.177) ($392.025)
EBIT ($198.509) ($72.080) $828.638 $5.044.350
IGG $0 ($7.948) ($290.023)  ($1.765.523)
Net Income ($198.509) ($80.028) $538.615 $3.278.828

Una vez estabilizado el negocio y con las variables definidas, se espera

alcanzar un margen bruto mayor al 90%.

20 | as variables y supuestos utilizados para el modelo de negocio se encuentran dentro de los
rangos esperables de la industria. Entre varias fuentes de consulta, se destaca para este
trabajo publicaciones de la plataforma Stripe (https://stripe.com/es/guides/atlas/business-of-
saas) y TechCrunch (https:/techcrunch.com/2023/02/10/business-model-slide/)
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XIll. Requerimientos de inversion y financiamiento

De acuerdo con las estimaciones, la necesidad de financiamiento alcanza los USD
318 mil, con el fin de cubrir los siguientes requerimientos de inversion:

- Tecnologia:

o Desarrollo y puesta en marcha de la plataforma: Esto incluye el disefio,
desarrollo y lanzamiento de la plataforma

o Mantenimiento preventivo y correctivo para mantener y mejorar
continuamente la plataforma, resolver problemas técnicos y garantizar
rendimiento.

o Servicios tecnoldgicos de administracion de sistemas, infraestructura
de servidor, ambientes de desarrollo, herramientas de colaboracion,
seguridad y entre otros.

- Equipo:

o Contratacibn de recursos técnicos: ingenieros de software,
disefiadores de UX/UI, analistas de datos, entre otros.

o Contratacion de recursos comerciales y operativos.

- Estructuracion de la sociedad: Contratacion de recursos técnicos: Se
necesita financiamiento para contratar ingenieros de software, disefiadores
de UX/UI, analistas de datos y otros profesionales técnicos necesarios para
el desarrollo y mantenimiento de la plataforma.

- Growth: Implementacion de estrategias de marketing y ventas: camparfias de
marketing digital, participacion en eventos de la industria, desarrollo de

eventos propios, entre otras acciones.
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XIV. Condiciones para la viabilidad del negocio

El modelo de negocios de Sherpas esta definido sobre datos empiricos,
necesidades relevadas, feedback de la industria y experimentos y validaciones que
nos permiten minimizar los riesgos de sustentabilidad del negocio. Dicho esto,
existen ciertos condicionamientos exdgenos que podrian impactar sobre las
proyecciones impactadas en nuestros analisis.

Como hemos desarrollado en el trabajo, no hemos identificado una competencia
directa en el mercado apuntado, aunque entendemos que actores relevantes
identificaron la necesidad insatisfecha. La aparicibn competidores podria afectar la
capacidad de Sherpas para adquirir y retener clientes. En este caso, la adaptacion
de soluciones existentes a nuestro mercado objetivo (LATAM), condiciona la
viabilidad de nuestro modelo, mas cuando el mismo se sustenta en altos volumenes.
Otro de los condicionantes puede ser los cambios en el entorno regulatorio, mas
cuando los mercados apuntados suelen presentar inestabilidad politica y en algunos
casos juridica. Adicionalmente, la volatilidad economica puede influir en la
disposicion de las startups y los inversores para participar en el mercado de
financiamiento de capital de riesgo. Como hemos observado, es un mercado
altamente sensible a las recesiones y aumentos de tasa de politica monetaria.

La plataforma de Sherpas depende de la tecnologia para su funcionamiento, lo que
conlleva riesgos relacionados con la seguridad cibernética y la privacidad de los
datos de los usuarios. Es esencial implementar medidas de seguridad robustas y
mantenerse al dia con las mejores practicas en materia de protecciéon de datos.
Por ultimo, nuestro modelo de negocio requiere de una gran capacidad de
adaptabilidad, calidad y velocidad de respuesta. La sustentabilidad del modelo
asume un rapido crecimiento de usuarios y trafico a nuestra plataforma. Esto puede
plantear desafios en términos de gestidn de recursos, escalabilidad de la plataforma

y satisfaccion del cliente.
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VAN

Cashflow Statement Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 T. Value
Net Income ($198.509)  ($80.028)  $538.615 $3.278.828

- Delta Working Capital ($8.400) ($25.480) ($116.120) ($557.080)

- CAPEX $0 $0 $0 $0

Free Cash Flow ($206.909) ($105.508) $422.495 $2.721.748 $14.289.174
Net Free Cash Flow ($206.909) ($312.417) $110.078 $2.831.825 $17.121.000

Para definir la tasa de descuento que aplicamos a los flujos proyectados realizamos
observaciones de casos comparables. En ellos identificamos que la tasa exigible por
un VC oscila entre 20% y 30% segun el estado de madurez en el que se encuentra.
A su vez, asumimos una tasa de growth para impactar al valor terminal del 5%. Este
finalmente alcanza los USD 14,3 [FFCC=4* (1 + g) / (r — 9)].

Los factores de descuento son de 0,81; 0,65; 0,52; 0,42 y 0,33, que aplicados a los
flujos arrojan un VAN de USD 5.556.634.
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XV. Aspectos legales y regulatorios

Estructura societaria

Sherpas se constituird como una Limited Liability Company (LLC)?! en el estado de
Delaware, Estados Unidos. Esta estructura legal ofrece flexibilidad operativa y
proteccion de responsabilidad limitada para los socios fundadores. A su vez,
Delaware como jurisdiccion ofrece ventajas fiscales, proteccion legal solida y un
entorno regulatorio favorable para las empresas de tecnologia y startups.

La LLC en Delaware esta sujeta al impuesto estatal de Delaware y al impuesto
federal de Estados Unidos. Ademds, es importante considerar la existencia de
impuestos sobre los ingresos generados en otros paises.

Patentamiento y Marca

No se considera patentar la propiedad intelectual de Sherpas. Entre los activos
patentables se encuentran los algoritmos de matching y de valoracion. Para llevar a
cabo este proceso habria que dimensionar los costos asociados al proceso (tiempo,
tarifas, honorarios y recursos técnicos), que para el caso puede ser excesivos por el
nivel de cobertura que generaria. A su vez, se requiere divulgar publicamente el
activo patentado, alimentando el riesgo que se busca cubrir. Adicionalmente, el
recurso a patentar tendria que ser considerado una novedad, lo que atenta contra
la real posibilidad de que la patente se haga efectiva. Finalmente, hay que
considerar los costos asociados al mantenimiento y control.

Respecto a la registracion de la marca, se consulto sobre su conveniencia a
profesionales de la rama. En consecuencia, se procedié a iniciar el proceso en
Argentina por resultar un esfuerzo econémico poco relevante. Este proceso tiene

costos muy heterogéneos (por tipo y categoria) que requieren andlisis caso a caso.

Aspectos Regulatorios
Sherpas debe cumplir con las leyes de proteccidon de datos y privacidad tanto de

Estados Unidos como de los paises latinoamericanos. Asegurate de tener politicas

21 Para definir la estructura social, se llevo adelante una serie de investigaciones respecto a la
locacion geografica y a las caracteristicas de los tipos de sociedad (Anexo VIII)
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claras de privacidad y proteccién de datos, y cumple con las regulaciones como el
RGPD en Europa y leyes de proteccion de datos locales en Latinoamérica.
Adicionalmente, para operar en los paises latinoamericanos, se deberan obtener
permisos y habilitaciones comerciales especificas de cada mercado.

Por ultimo, Sherpas debera considerar el perfeccionamiento de las relaciones con
sus socios y usuarios mediante la celebracion de contratos y acuerdos comerciales

cumpliendo con la normativa vigente.
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XVIlI.Anexos

Anexo |

Arquetipo Founder Startup

J*

Maximiliano Bloise

‘Creo en las cripto mucho

mas de lo que creo en mi

banco.”

Datos Personales

Edad: 30 afios

Ocupacidn: Desarrollador Back
End Sr.

Estado Civil: De novio, sin hijos.
Vive en: Nuiiez, CABA.

Trabaja en: Hace anos hace
Home office.

Ingresos: Medio-Alto

Personalidad
Anaitico/Técnico P © © 00

Objetivos

e Esun convencido de la vision de
Nakamoto y busca hacerla conocida
en su circulo intimo.

e Cree que argentina es el lugar ideal
para el desarrollo cripto, por
coyuntura econdmica (gran
inflacién) y social (restricciones a la
libertad).

e Suefa con ver una oportunidad
antes que nadie, y hacer crecer su
inversion exponencialmente.

Frustraciones

* Sibien sabe que las inversiones en
cripto son de alto riesgo, sufre cada
vez que ve una pérdida.

o Le frustra |a falta de voluntad para
aprender de cripto que tienen sus
conocidos.

e Es consciente de que hay mucho
falso guries de cripto/Web3, y le
frustra que puedan engafar a sus
conocidos.

* Suma varios fracasos por invertir en
proyectos de crypto que fueron un
fiasco.

Amistades YT X X Jeo
Familiero ' Y X Xelo)
Extrovertido . . 0 o
Disponibilidad . . . O O
Sentimental Y ) O 00
Comprensivo . . O o O
Humilde 090000

Marcas e Intereses

vEorol

Motivaciones
Tecnologia 00000
Exito L L X X Jo
Productivided @@ @ OO
Tlempo Libre . . O O O
Poder . O O O O

Canales Preferidos

Redes Sociales . . . . .
Evenios [ X X Jeleo!
Fublicidod

Online . . ‘ O O
Referidos [oR-] O Q0
Diario/Noticlas . O O O O

Biografia

Maximiliano empieza su dia a las
8.00/8.30 am todos los dias.
Desayuna y empieza a codear.

Su jornada laboral empieza a las
9.00/9.30 con la daily. Tiene muy en
la cabeza los entregables del Sprint,
y generalmente pelea con el Scrum
Master y PO, porque siente que
exigen sin saber la complejidad
técnica que piden,

Trabaja en su proyecto actual hace
1 afo, pero hace 6 afos que codea.

Es fanatico de la tecnologia, y
especialmente de la tecnologia de
nicho. Es un early-adopter por
naturaleza, y se siente orgulloso de
ello.

Desde gue se metid en el mundo
cripto, siente que es un antes y un
después. Es un convencido de que
es la tecnologia que va a cambiar el
mundo, por eso trata de empaparse
de las nuevas tendencias
constantemente.

Le interesan los proyectos en
funcion de cuanto cree que pueden
cambiar la vida de las personas,
pero no encuentra un lugar
confiable para evaluar los proyectos
por su cuenta y decidir donde
Invertir.

En su tiempo libre, disfruta de jugar
a la play y a distintos juegos cripto
en general.

También consume animes de sus
anos de juventud, aungque cada vez
le va dedicando menos tiempo.
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Arquetipo Inversor

"

Miguel Dentone

“Quiero acompanar

startups para que puedan

generar el impacto que

desean”

Datos Personales

Edad: 57 anos

Ocupacién: Ex CM.
Actualmente consultor
independiente

Estado Civil: Casado, 2 hijos.
Vive en: Escobar, Bs As.
Trabaja: Generalmente en su
casa, pero visita clientes en
distintos puntos de AMBA.

Personalidad

Extroverfido S 060
Familiero . . . . .
Relajodo [ X X X Jo
Comprensivo . ‘ . . O
Sentimental [ X X JeJlo!
Humilde ‘ ® . (o) O
Analitico . ‘ (®) O O
Amistades 0000

Marcas e Intereses

Objetivos

e Trasmitir su conocimiento a nuevos
emprendedores

o Conocer y seguir en contacto con
equipos de trabajo eficientes y
motivados.

o Seguir sintiéndose parte de las mesas
de negociacion, pero a la vez
embarréndose en el dia a dia

Frustraciones

¢ Comienza a planificar su vejez y su
retiro.

* Siente que deja de estar en las
mesas de decision de las que formé
parte por anos, y eso lo frustra.

Motivaciones
Exito 00000
Tiempo libre . ‘ . . O
Produclividad . . . . O
Tecnologia . . . O O
Poder ’ . O O O

Canales Preferidos

Referidos o000 00
Eventos . . . ‘ O
Redes Sociales . ‘ . O O
Diarlo . . ’ O O
Publicidad

Online . . O O O

M= 2.

Biografia

Miguel arranca su dia 7.30/8.00
am, ya que sus hijos son grandes
y ya no viven con él.

A las 9.00 ya comienza
respondiendo mails y teniendo
reuniones con sus distintos
clientes. En general, puede
cortar a las 16.00 hs, donde
trata de emprender la vuelta
para su casa y asi evitar el
trafico de la Panamericana, los
dias que tiene reuniones
presenciales.

Es un perfil muy social, que a lo
largo de los afios entendié la
importancia del equipo, del
trabajar a gusto y motivado, y
de generar un buen clima de
trabajo. Es un motivador
natural.

Es muy responsable y le gusta
que asi lo sean con él. Se toma
muy en serio su trabajo de
mentoreo, porque le hubiese
gustado que asi lo hicieran con
é| afios atras.

Traté durante muchos afos de
incorporar actividad fisica a su
rutina, y hace ya unos afnos
consiguid cierta rutina con el

spinning, el cual practica 3 veces
por semana.
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Mapa de Empatia

Founder Startup
Tiene objetivos e ideas Le preocupa no
Estd cansado del status 1Qué muy ambiciosas, por [ lograr el impacto
quo. Quiere cambiar momento altruistas que imagina
comosehacenlascosas. | PIENSAY SIENTE?
Le preocupa no ser capaz Quiere dejar su huella /
Referentes de Crypto, de trasmitirle su visién a en ol mundo, y
Web3, NFT, etc. su equipoy sus i Iverlo un lugar mejor
Tiene uno o {Qué
varios OYE? <)
Pares, colegas y socios que comparten su
visién o admira la que ellos tienen
Stakeholders y advisors
de la compafiia
{Qué
DICEY HACE?
Es naturalmente activo Es realmente colaborador y horizontal.
¥ emprendedor, ?::::;’:m,':: No le importan la educacién formal,
siempre empuja a més gasta demasiado tiempo en ella quiere lograr impacto
~N
ESFUERZOS Ya tuvo otros RESULTADOS Nu-dnd-:-wpu-b
emprendimientos, con empuje y lo acompaiie,
Lo preocupa conseguir algunos fracasos, y trae ot especialmente su Co-Cofounder
. ol sl diversas frustraciones de llos (| | "°Conocidoy admirado I
Aot v e T Mide el éxito de distintas maneras,
e -
Tiene miedo de que el mercado noseatan | pero contabilizando a cuantas
con el prodi se lo imagina personas le “mejoro la vida"
Inversor
Le preocupa dejar de .
participar en las mesas de {Que
decision/negociacicn  (PIENSA Y SIENTE?
Informes de distintas Cémara Quiere usar su experiencia para
Argentinas, BCRA, bancos y allanarle em camino a nuevos
organismos internacionales emprendedores
] {Qué
Noticias de diarios | OYE? @
del sector
Charlas y webinars de referentes de
sectores que le interesan
{Qué
DICE Y HACE? m—
Busca transmitir su startup, mas alld del
dondd la la
las . . Mm.llmm. e \
Ee formas de pensar
Busca equipos de trabajo
ESFUERZOS] Trata de no dar iss respuestas, RESULTADOS [
sino de llevar a su equipo a que ncage
Entiende que su rol es el las piense y las reflexione. Le interesa trasmitir sus motivacién viva con
de acompafiar, y centra conocimientos y proactividad y energia
sus esfuerzos en temas Busca mediar, acercar, especialmente sus |
donde verdaderamente entender fortalezas y .. Tiene diferentes medidas del éxito, pero
puede ser Gtil debilidades del equipo

lo que més le importa es ser capaz de
mantener a su equipo motivado
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Anexo |l

Estructura de entrevistas de validacion

QUE MIRAN LOS FONDOS A LA HORA DE INVERTIR EN UNA STARTUP

Fecha:
Fondo:
Quien:
» Introduccion: ¢qué estamos armando?
= ¢ Cudles son las cosas que te interesan de la startup a la hora de tomar la
decision de inversion?
» ¢ Cuantas propuestas de startups reciben en promedio por mes?
» (;Te quedan muchas startups que te interesan pero todavia no estan a
punto para que vos inviertas?
= ¢ Tienes un modelo de scoring que usas a la hora de calificar cada punto?

= ;Utilizas algun framework para definir los parametros de seleccion?

QUE NECESIDADES TIENEN LAS STARTUPS PARA PODER ESCALAR

Fecha:
Startup:
Quien:
» Introduccion: ¢gué estamos armando?
» ¢ Buscas financiamiento o forma parte de tu roadmap?
= ¢ COmo evallas si tu proyecto se encuentra listo para ser invertido?
= ¢ Cudles crees que son los mayores desafios que enfrentan al buscar
financiamiento o inversién para su startup?
= (;Cudles son los factores que consideras importante del proceso?
(estructuracion, tiempo, tipo de inversion, otra.)
= ¢;Cual crees que seria la mejor manera de vincularte con inversores

potenciales?
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Insights sobre Startups:

‘Aunque no consigas inversores, vos ganas como usuario. Ganas en
networking, visibilidad, cursos, etc.”

“Pagaria por tener acceso a una plataforma de vinculacion si ademas me
da algo a cambio como descuentos en servicios de terceros en especial
legal, para abrir LLC en USA...etc.”

“Lo usaria si se me ayuda a acceder a financiamiento. segmentacion de
perfiles. Brindar informacidén sobre como estan las inversiones en startups
en la region.”

“Es muy importante la curacion de los proyectos para que puedan verse
mejor del lado de los inversores.”

“Esta bueno curar a los inversores, para también evitar perder el tiempo a

las startups. Hay muchos fondos, inversores que son poco honestos.”

Insights sobre Inversores Angeles:

“Se destina mucho tiempo y recursos en la busqueda de startups que se
encuentran listas para ser invertidas. Seria de gran utilidad tener una
herramienta de recomendacion objetiva en base a preferencias definidas.”
“‘Muchas startups creen equivocadamente que estan en instancia de ser
invertidas. Ayudaria validar los criterios de rediness.”

“Hoy le llegan dealflows por Linkedin, también por WhatsApp, o sea via

referidos y que llegan un poco mas curados.”
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Anexo Il

Titulo del Proceso: Valoracion de Startups

Objetivo:
El objetivo de este proceso es la valoracion objetiva de la informacion que se
extrae del formulario de 104 preguntas estandarizadas que se realiza a los
usuarios Startups al momento de creacion de su perfil en nuestra plataforma
sherpas.la. El formulario recopila informacion esencial para conocer al usuario y
poder generar recomendaciones de match valiosas para las partes.
El formulario presenta diversos tipos de preguntas que requieren respuestas de
tipo binario, de seleccién mdltiple, abierta, cualitativa nominal, cualitativa ordinal
y cuantitativa discreta. En esta version de proceso de valoracion, se toman todos
los tipos de respuestas listadas, menos las abiertas, hasta tanto se puedan
parametrizar los aspectos de la respuesta y pueda conectarse a una herramienta
de valoracion automatica.
El formulario esta disefiado para conocer en profundidad los siguientes aspectos:

¢ Informacion general Startup

e Equipo fundador

e Mercado, oportunidad y competencia

e Estructura

¢ Modelo de negocio y monetizacion

e Traccion y validacion

e Funding

¢ Informacién Complementaria

El formulario actual y el proceso de valoracion es el resultado de un proceso
iterativo que ha evolucionado a lo largo del tiempo gracias a la retroalimentacion
y la colaboracién con diversas partes interesadas. Este proceso de mejora
continua se ha basado en el valioso aporte de la comunidad, asesores,

instituciones académicas y colegas de la industria.
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El proceso:

Se evallan 44 campos de respuesta, a los cuales se le asigna un valor continuo
en el rango [0, 1]. Esta valoracion surge de analizar del resultado del proceso de
exploracion de expectativas de los inversores, habiendo evaluado no solo los
aspectos que nuestros usuarios identifican como relevantes a la hora de invertir
en una startup, sino también informes y publicaciones de la industria de VCs.
Se corre de manera automatica un sistema de valuacion de respuestas de tipo
condicional (if-then-else). Este proceso arroja un resultado por cada uno de los
grupos de respuesta (Informacién general Startup; Equipo fundador; Mercado,
oportunidad y competencia; Estructura; Modelo de negocio y monetizacion;
Traccion y validaciéon; Funding; Informacién Complementaria) en el rango [0%,
100%]. Esta valoracion puede visualizarse en un grafico radial, como se puede

observar en la siguiente imagen:

Informacidn general Startup

Informacion Complementaria Equipo fundador

Mercado, oportunidad y

Fundi )
unding competencia

Traccion y validacién Estructura

Modelo de negocio y
monetizacidn

El resultado del sistema de valoracién permite en una primera instancia, entender
cuales son las necesidades emergentes de nuestros usuarios y asi poder
recomendar/colaborar, en conjunto con a comunidad, en el desarrollo de
aguellos atributos poco desarrollados, y asi generar mayor interés inversor.

Para concluir con el proceso, se ponderan los parametros para generar una
valuacion unica en el rango [0%, 100%]. La misma se realiza de la siguiente

manera:
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Informacién general Startup

Equipo fundador

Mercado, oportunidad y competencia
Estructura

Modelo de negocio y monetizacion
Traccion y validacion

Funding

Informacién Complementaria

10%
22%
15%
15%
15%
10%
5%

8%

Esta valoracion nos permite alcanzar un valor Unico resultado de un promedio

ponderado como puede verse en la siguiente tabla ejemplo:

CAMPOS

Ponderacién Mapa Startup

VALOR Resultado
Informacion general Startup 10% 100,0%
Equipo fundador 22% 90,0%
Mercado, oportunidad y competencia 15% 100,0%
Estructura 15% 100,0%
Modelo de negocio y monetizacion 15% 92,0%
Traccion y validacion 10% 75,0%
Funding 5% 0,0%
Informacion Complementaria 8% 95,0%
VALORACION SHERPAS 88,70%
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Anexo IV

Section 1

Value proposition

Sherpas

Gain
x creators
Products and
services

Acceso oportunidades

para ser invertidos e

inversores estratégicos
Validacion de los lineamientos de
negocio

Networking y comunidad
Recursos y herramientas para el
desarrollo de la propuesta de
valor, estructuracion, procesos,
cap table, modelo de negocio y
monetizacion, etc.

Startup page para mejorar

visualizaciéon y
exposicion
« SPV

Plataforma intuitiva y facil de usar
Disefio responsive y compatible con
todos los sistemas operativos (mejora
accesibilidad, UX, alcance)
Funcionalidades fremium

Oferta de recursos y herramientas
personalizadas para mejorar la
propuesta de valor

Oferta de eventos y materia exclusivo
Ahorro de tiempo y esfuerzo en la
busqueda de inversion.

Proceso de matcheo automatizado

Q Pain
relievers

Ahorro de tiempo y recursos en el
proceso de blsqueda de inversores
estratégicos
Filtrado y seleccion de oportunidades
claras y relevantes
Seguimiento y soporte.
Perzonalizacion del contacto
Presentaciones personales y vituales
intermediadas

Customer Segment

Usuario Statup Tecnoldgica en Early Stage

(gl Gains

« Version gratuita con funcionalidades bésicas y
acceseso al proceso de match

» Informacion unificada y organizada: startup page

e

Customer Jobs

Formulario responsive con otras organizaciones,
aceledaroras, incuvadoras, fondos e
instituciones académicas

+ SPV y estructuracion de cap table
« Perks y recursos exclusivos
+ Presentaciones taylor made

« Buscar financiamiento

« Desarrollar un modelo de negocio
que me desafie y apasione, y buscar
escalar

Desarrollar esquema de

.

Pains rentable y sostenible
Crear una estrategia de venta de
mi negocio y un story telling que
genere interes a potenciales
inversores
+ Conectar y desarrollar una
red de apoyo

monetizacion y una traccion
OH potencial para tener un negocio

« Dificultad para acceder a inversores relevantes
de menera eficiente (riesgo resputacional e
ineficiencia en el uso de recursos escasos)
« Gran canticlad de tiempo y esfuerzo invertido
para conexiones con baja probabilidad de exito
» Falta de conomiento sobre como estructurar
los instrumentos de inversion y
administracion de cap-table
» Conexiones no relevantes generar pérdida
de timming
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Anexo V

Canvas Business Model

Key Partners Key Activities
+ Incubadoras y aceleradoras: * Propiciar el alta de usuarios
generan acceso a flujo de nuevas inversores y startups
startups  Identificacion de requerimientos y

Fondos de VC: Establecer
relaciones con fondos de VC que
compartan intereses similares en contactos. Eventos y actividades.
la inversidn en startups en etapas Desarrollo de oferta de cursos y
tempranas perks

Redes de inversores angeles
Instituciones académicas y
centros de investigacion: acceso
arecursos y desarrollos
innovadores de vanguardia
Organizaciones gubernamentales
y entidades de apoyo al
ecosistema

* Empresas y corporaciones

valoracién para matchs efectivos
Desarrollo de comunidad y red de

HKey Resources

Plataforma digital disefios responsive
Red de partners (instituciones
académicas, civiles y del ecosistema)
Recursos intelectuales propios del
Sherpas Team

Base de datos de Startups e
Inversores validadas y completas

Cost Structure

+ Desarrollo y mantenimiento de plataforma

+ Licencias y suscripciones a recursos de terceros

* Personal y recursos humanos

+ Marketing y activaciones de marca para adquisicién y mantenimiento de clientes
+ Estructuracion y mantenimiento organizacional

+ Desarrollo de algoritmos e |1A

Value Proposition

* Acceso a oportunidades de inversion
de calidad

* Acceso a oportunidades de
financiamiento y asesoramiento
especializado

* Red de networking y colaboracién

+ Acceso arecursos especializados
con descuentos especiales

« Startup page dentro de Sherpas.la

* Acceso a eventos exclusivos

» Estructuracion y administracion del
SPV

* Reordenamiento del cap-table

Customer Relationships Customer Segments

¢ Relaciones personalizadas en
eventos virtuales y presenciales
Comunicaciones proactivas

« Startups en etapas tempranas (pre-
semilla, semilla y early stage
¢ VC:individuos u organizaciones de

semanales individuos con capital propio que
» Espacio para interaccién de invierten en empresas emergentes en
comunidad etapas tempranas a cambio de

Instancias de feedback y
retroalimentacion

participacion accionaria

Channels

Plataforma online de disefic
responsive

Plataforma exclusiva para startups
Eventos y conferencias
Publicaciones en redes sociales
Mailing

Instituciones académicas y de la
sociedad civil

Revenue Streams

Suscripcion de usuarios

Fee por capacitaciones referidas (etapa II)

Estructuracién y administracién SPV (etapa 1)

Estructuracién y administracién de mercado secundario para organizacion de cap-
table (etapa II)

+ Desarrollo de marca blanca para B2B (etapa lI)
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Anexo VI - Feedback MVP (Estructura del formularios)

¢ Cual es tu opinion general sobre la
plataforma y su funcionalidad?

¢ Como fue tu experiencia al completar el
formulario de inscripcién?

¢Encontraste que el formulario era facil
de entender y completar?

¢La longitud del formulario fue apropiada
en términos de tiempo y esfuerzo
requerido?

¢,Coémo evallas la claridad y la
organizacion del disefio del formulario?

¢ Los campos requeridos en el formulario
estaban claramente indicados?

¢ Consideras que el formulario recopilé la
informacién necesaria para tu registro?

¢ Consideras que hay informacion
relevante que no esté incluida en el
formulario?

En caso de si, ¢ Cual?

¢Hubo alguna pregunta en el formulario
gue te resultara confusa o innecesaria?

En caso de si, ¢ Cual?

¢ Te sentiste seguro/a al proporcionar la
informacidn requerida en el formulario?

¢ Hubo alguna informacion adicional o
instrucciones que te hubiera gustado
recibir junto con el formulario?

¢ Qué te motivo a sumarte a Sherpas?

¢ Cudl es tu expectativa una vez que
cargaste el formulario?

¢ Fue clara la comunicacion recibida
hasta el momento?

¢Con que frecuencia te gustaria que
Sherpas se ponga en contacto?

¢ Te parece valioso tener una landing
dentro del dominio Sherpas.la para
poder compartir tu perfil con el
ecosistema?

¢Has experimentado algun problema
técnico o dificultad al utilizar la
plataforma?

En caso de si, ¢ Cuél?

¢Recomendarias esta plataforma a otras
personas? (En una escala del 1 al 5,
siendo 1 'muy poco probable'y 5 'muy
probable")

¢ Por qué si o por qué no?

¢ Qué caracteristicas o funciones
adicionales, ademas de opciones
valiosas de contacto, te gustaria?

Muy Buena
Muy Buena
Muy Facil

Muy De
Acuerdo

Muy Claro
Muy Claro

Muy De
Acuerdo

Sl

SI

Muy Seguro

Sl
Financiamie
nto

Muy Alta

Muy Buena

Todos los
dias

Sl

Sl

Feedback

Buena Indiferente
Buena Indiferente
Facil Normal
De Acuerdo Indiferente
Claro Normal
Claro Normal
De Acuerdo Indiferente
NO
NO
Seguro Normal
NO
Comunidad | Feedback
Alta Normal
Buena Normal
Una vez

Dia por por
medio semana
NO
NO

4 3
Recursos
(perks, Practicas

cursos, etc) de Pitch

Mala Muy Mala
Mala Muy Mala
Dificil Muy Dificil
En Muy En
Desacuerdo Desacuerdo

Poco Claro  Muy Confuso
Poco Claro  Muy Confuso
En Muy En

Desacuerdo Desacuerdo

Inseguro Muy Inseguro
Todas las

Recursos Anteriores
Poca Muy Poca
Mala Muy Mala
Una vez por
mes

2 1

Comunidad Otras
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Anexo VIl

How Many Startups Are There?
47 2 wminion

entrepreneurs worldwide

&) 30D miltion

total startups annually

A 100 mittion

°PeN ] startups opening each year

1 1.35 miition

= tech startups

(& .
A1~ companies accelerated (ever)

¥\ from 185 accelerator programs

|
Z“i 182
")

\  exits (of companies accelerated)
a. Worldwide Business Start-Ups by Moya K. Mason

b. Mahesh Bhatia MIT on Quora
c. Seed-DB

AGetZG rOWth © Get2Growth 2020. All Rights Reserve
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Anexo VII

CONSIDERACIONES GENERALES

- Elegir el estado de radicacion (https://firmaway.us/en-que-estado-crear-mi-lic/) y
el nombre de tu empresa

- Conseguir un Agente Registrado (con domicilio en el estado donde decidas crear
tu empresa) - firmaway.us/servicios/

- Presentar articulos de organizacion ante el estado

- Gestionar el EIN (Employment Identification Number - nimero de identificacion
tributaria) - completar el formulario SS4

- Crear un acuerdo operativo (Las reglas principales del funcionamiento de la
compairiia + Las responsabilidades de los duefios y accionistas)

- Abrir una cuenta bancaria comercial (Pasaporte vigente + EIN (Employer

Identification Number) + Tu empresa registrada (LLC o C-Corp))

- Conocer y acatar las leyes de contratacion y empleo
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OPENING ANUAL MANTAINANCE

TYPE DESCRIPTION TAXATION FORMATION PROS CONS
OPERATOR COsT RENEWAL LOCAL FEE TAX
Articles of organization Limited Liability Can'tissue shares of Corpqrate
stock Creations
Operafing agreement (similar Owned by non US Harder to source
to bylaws - how the R ) Delaware INC
- ) . individuals investment
organization will operate)
Unlimited owners .Retenhon. G.f earnings LegalZoom
. is more difficult
Balances the relative ease A
- f
and flexibility of a Flexibility ‘.l'.anrS Tay Incfile
partnership or sole "single layer" / Eeligmplogrient tay
proprietorship structure "pass-through tax Easy set-up and ZenBusiness
Limited Liability  with the increased risk structure (members of manteinance $100 - $550 $200 $300 $ 490
Company (LLC) protection of a corporate an LLC pay taxes as a Northwest § -
structure. Like corporate share of personal Pass-through taxation Registerad
shareholders, LLC owners income) Agent
(known as “members") Globalization
enjoy limited lizbility Fewer regulations Partners
Can elect corporation tax Stripe Atlas
status
Easy to transform into Corporate
C-Corp Creations
No rigid management
structure
A corporation must be Articles of incorporation Limited Liability Double taxation LegalZoom
composed of shareholders, "double taxation”
dire ctors_and officers. As a [(;-co P pays corpa yate Corporate bylaws .C}w.m.ad by non Us Mare expensive Incfile
legal entity, a corporation s income tax using IRS individuals
distinct from its Form 1120, Stricter rules and
X shareholders, and Sharehalders then pay Electa BoD Unlimited cwners ) ZenBusiness
C-Corporation . regulations
(C-Corp) shareholders enjoy the same  taxes on personal W ™ —— $100- 5300 5300 50 50
- - . ) 1 ore complicated, orthwes
personal liability protection  income for any gains  Hold 2 BoD meeting yearly  Great for equity financing ioid P t | Registered
that members of an LLC realized from dividends rigid managemen egisters
recelve. Corporations are paid by the C-corp or | Hold a Shareholders meeting Lower maximurn tax rate  Easier to raise capital Globalization
subject to a number of legal ~ on gains made from  yearly P Partners
requirements and sale of C-corp stock.)
"carporate formalities” Issue stocks and shares Stripe Atlas
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