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Necesidades de Financiamiento

Necesidades operativas de fondos (NOF)

Financiamiento para inversiones

Financiamiento de capital de trabajo

Necesidades de financiamiento coyuntural

Necesidades de financiamiento a largo plazo



FICHA TÉCNICA: 
Alternativas de Financiamiento

Ámbito: América Latina (fuentes nacionales e 
internacionales)
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Programa dirigido a:

❑ Empresas o grupos con al menos 3 años de actividad.

❑ Para expansión de actividades o nuevos proyectos.

Los financiamientos vienen del exterior (EE.UU., Canadá, Europa) y se pueden aplicar 

a diferentes sectores económicos, entre los que se pueden destacar:

S e c t o r  A g r o

P r o d u c t o r e s

E x p o r t a d o r a s

A g r o  i n d u s t r i a

E n t i d a d e s  

F i n a n c i e r a s

F i n t e c h

C a j a s

C o o p e r a t i v a s

Otros

Manuf act u r a

M i n e r í a

H o t e l e r í a

P r o y e c t o s  d e  
i n f r a e s t r u c t u r a

I n m o b i l i a r i o
C o n s t r u c c i ó n

E n e r g í a



Características:

❑ Tasas de interés (TEA) entre 5% y 12%.

❑ Financiamiento en dólares americanos.

❑ Montos desde 1 millón hasta 50 millones 

dólares.

❑ Garantías: Loan to value (LTV) entre 50% y 

75%.

❑ Posibilidad de periodo de gracia solo para 

pagos de capital.

❑ Recursos provenientes de fondos privados e 

institucionales.

1. Financiamiento puente con garantía 

inmobiliaria para diversos sectores. (hasta 3 

años).

2. Líneas de crédito y factoring para 

Agroexportadores.

3. Financiamiento para construcción de 

proyectos inmobiliarios.(hasta 3 años por 

etapa).

4. Financiamiento estructurado de largo plazo 

para proyectos de expansión, adquisiciones, 

etc.



Proceso de un financiamiento:



Cronograma:

Gráfico de un proceso de financiamiento (3 meses): Tiempo puede variar según la velocidad de respuesta del solicitante, monto

del financiamiento y complejidad de la estructuración del crédito.



Documentación requerida

Documentos requeridos en la Etapa 2 :

❑ Formulario de solicitud.

❑ Resumen ejecutivo o plan de negocios 

en ingles

❑ Estados financieros 3 años.

Documentos requeridos en la Etapa 4 :

❑ Ficha RUC de la empresa solicitante.

❑ Últimas 3 declaraciones anuales de impuestos.

❑ Copia de partida electrónica de la empresa y vigencia de poderes.

❑ Copia de documento de identidad del representante legal.

❑ Plan de Negocio con cuadro de amortización y flujo de caja

proyectado.

❑ Presupuesto (uso del financiamiento) total o por etapas.

❑ Copia del registro de la propiedad en garantía (si aplica)

❑ Tasación del bien o inmueble en garantía. (si aplica)

❑ Formatos de Due Diligence.

❑ Demás documentación adicional sustentatoria.



Propuesta Metodológica para la Gestión 
Profesional de Relaciones con Inversores 

Internacionales

Enfoque desde América Latina

Fundamento Estratégico

La gestión de relaciones con inversores (Investor Relations, IR) no es un asunto meramente comunicacional. Es una 

disciplina estratégica que articula la narrativa financiera, el posicionamiento reputacional, la transparencia de gestión 

y la visión de largo plazo del portafolio de emprendimientos. En el contexto latinoamericano, esto exige abordar las 

relaciones con astucia intercultural, solvencia técnica y una ejecución profesional rigurosa.



Propuesta Metodológica para la Gestión Profesional de 
Relaciones con Inversores Internacionales

Enfoque desde América Latina

Fase I: Preparación Estratégica y Diagnóstico

Objetivo: Establecer las bases de la relación sobre información clara, estructura profesional y narrativa 

coherente.

•Diagnóstico interno de la capacidad de relacionamiento: equipo, procesos, experiencia, activos 

reputacionales.

•Mapa de stakeholders inversores (tipología: VC, PE, fondos institucionales, ángeles, fondos soberanos, 

family offices).

•Segmentación estratégica: según tipo de fondo, etapa de inversión, geografía, interés sectorial.

•Desarrollo de materiales clave (Investor Kit):

• Pitch institucional de la incubadora/aceleradora

• Tesauro del portafolio con taxonomía sectorial y por nivel de madurez

• Fichas estandarizadas de cada startup invertible

• Informe de impacto (ESG, SDG, métricas de sostenibilidad si aplica)

• Políticas de compliance, gobernanza y mitigación de riesgos



Propuesta Metodológica para la Gestión Profesional de 
Relaciones con Inversores Internacionales

Enfoque desde América Latina

Fase II: Relación y Atracción

Objetivo: Establecer contacto inicial y despertar interés genuino basado en profesionalismo, 

claridad y confianza.

•Roadmap de relacionamiento: agendas de reuniones estratégicas, eventos clave (Web 

Summit, LAVCA Week, etc.).

•Estrategia de contacto personalizada: correos calibrados, presentaciones ejecutivas, 

sesiones de pitch privado.

•Cultivo del vínculo: seguimiento estratégico con información relevante, construcción de 

interés progresivo.

•Tono institucional: mezcla de solvencia técnica, cercanía latinoamericana y claridad global.



Propuesta Metodológica para la Gestión Profesional de 
Relaciones con Inversores Internacionales

Enfoque desde América Latina

Fase III: Gestión de la Relación

Objetivo: Convertir el vínculo en una relación continua, sistemática y profesional.

•Calendario de comunicaciones financieras y operativas (trimestral, semestral):

• Actualizaciones de portafolio

• Informes de desempeño

• Novedades regulatorias o institucionales

•Espacio digital para inversores (Investor Room Virtual): con acceso seguro a 

documentos, dashboards de performance y KPIs.

•Canal exclusivo de relación (líder de relaciones con inversores designado).

•Gestión anticipada de crisis o desviaciones: narrativa preventiva, transparencia oportuna, 

propuesta de remediación



Propuesta Metodológica para la Gestión Profesional de 
Relaciones con Inversores Internacionales

Enfoque desde América Latina

Fase IV: Confianza y Alianzas Estratégicas

Objetivo: Convertir al inversor en aliado estratégico y no solo en fuente de capital.

• Co-diseño de oportunidades de inversión: procesos de coinversión, exploración de SPVs.

• Espacios de gobernanza compartida: advisory boards, comités técnicos.

• Activación de inteligencia de red: vínculo con otros actores del ecosistema.

• Eventos exclusivos para inversores: “Investor Days”, visitas inmersivas, sesiones privadas
con founders destacados.



Propuesta Metodológica para la Gestión Profesional de 
Relaciones con Inversores Internacionales

Enfoque desde América Latina

Fase V: Evaluación, Retroalimentación y Mejora Continua

Objetivo: Ajustar y fortalecer la relación con base en resultados, percepción y aprendizajes.

•Encuestas de satisfacción y clima de relación

•KPIs de gestión de relaciones con inversores:

• Nivel de participación

• Tiempo medio de respuesta

• Tasa de reinversión

• Participación en eventos

•Lecciones aprendidas y adaptación de la metodología

•Benchmarking con otras incubadoras/aceleradoras líderes (locales e internacionales)
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“El éxito comercial depende de cuánto inviertes en conocimientos y en

aprovechar otras experiencias, para  acortar el tiempo que toma tener

resultados”.

Jorge Caycho Celle



Preguntas y 
respuestas

Seminarios Miércoles del exportador

Jorge Caycho Celle
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