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Cristina Etcheberry,
CEO de Toku

n un escenario regional
donde el financiamiento
para startups se ha vuelto
escaso, y los despidos o
cierres han marcado la
pauta, Toku aparece co-
mo una excepción nota-

ble. Esta semana, “El Mercurio” informó
que la fintech chilena, fundada por Cristina
Etcheberry, Francisca Noguera y Enzo
Tamburini, cerró una ronda Serie A por
US$ 48 millones, la más grande por una fin-
tech de Chile liderada por una mujer, y den-
tro de las primeras 10 en Latinoamérica.

Desde las oficinas en Ciudad de México,
la ingeniera comercial y CEO de la compa-
ñía, Cristina Etcheberry (32), cuenta que ya
se sienten “una empresa latinoamericana”.
Y es que decidió radicarse en México y tras-
ladar hasta allá el corazón de las operacio-
nes, un mercado donde el último año tripli-
caron sus ingresos, y proyecta que este ca-
pital les va a “permitir construir una em-
presa generacional”. 

Algunas de las principales firmas globa-
les de venture capital han puesto sus ojos en
Toku. Esta ronda fue liderada por Oak HC/
FT, compañía estadounidense de capital de
riesgo y que invierte en empresas de los sec-

tores healthtech y fin-
tech, pero participa-
ron además antiguos
conocidos como Y
Combinator, Gra-
dient (brazo VC de
Google) o F-Prime
Capital, quienes ya
habían invertido en
rondas anteriores y
ahora decidieron su-
bir su apuesta.

Además, han par-
ticipado como in-
versionistas indivi-
duales personalida-

des de ecosistema startup como Matías
Muchnick (NotCo), Sebastian Kreis (Xe-
pelin), Santiago Lira (Buk) y Daniel Gua-
jardo (HealthAtom).

El software de Toku automatiza el proceso
de cobro de pagos mensuales para las em-
presas. La plataforma permite gestionar la
inscripción del medio de pago, y los cobros
de cuentas, conciliación bancaria y tener re-
portes financieros. Básicamente, “liberar a
las empresas del caos operativo de la co-
branza”, explican. 

Cuentan con 450 clientes, más de 150 en
México y alrededor de 300 en Chile, y en
el país operan los pagos de cuatro indus-
trias principalmente; compañías de segu-
ros, bancos y empresas de créditos, desa-
rrolladoras inmobiliarias, y universidades
y colegios.

Por ahora, no tienen planes de abrir nue-
vos mercados, comenta, aunque no descar-
ta futuras rondas o una eventual apertura
en la bolsa. “Nuestro objetivo de largo pla-

cualquier minuto, pero hemos decidido no
tomar ese camino”.

—¿Han notado una contracción del venture
capital?

“En nuestra experiencia hemos podido
levantar el capital cuando hemos querido,
pero las estadísticas que muestran que ha
bajado la inversión en el último tiempo.

Si uno tiene una buena empresa, que ge-
nera valor a los clientes, que tiene un plan
de crecimiento que es eficiente en el uso de
estos recursos, sí o sí va a haber capital para
financiar esos proyectos”.

“Nos ha ido muy bien en México”

—¿Qué vieron los inversionistas en Toku?
“Hay una métrica que miran mucho los

inversionistas, que es sobre los clientes que
contratan la plataforma, pero después de
un año, qué porcentaje de ellos sigue usan-
do la plataforma o incluso aumenta su uso,
que se llama Net Dollar Retention. En nues-
tro caso, tenemos un 160% de NDR, lo que
indica que nuestros clientes están muy feli-
ces con el servicio.

Además, ven un equipo que ha sido ca-
paz de ejecutar y ser súper eficiente en el
uso de los recursos, y presente en mercados
muy grandes. Entonces, es una apuesta a
cómo seguirá creciendo la empresa en el fu-
turo. Lo otro que les gusta mucho es que
nos ha ido muy bien en México”.

—¿Han evaluado crecer en otros modelos
de negocio?

“Vamos siguiendo el feedback que nos
dan nuestros clientes, y mejoramos en lo
que vemos que ellos necesitan.

Hay cosas que hemos estado desarrollan-
do y que falta completar en la oferta de
nuestro producto. Como hay mucha oferta
de adquirentes y está creciendo la compe-
tencia, tenemos que ir agregando cada uno
de estos procesadores nuevos que van sa-
liendo; entonces, nos enfocaremos en mejo-
rar en lo que se refiere a recaudación”.

—¿Han explorado entrar de lleno en la ad-
quirencia?

“Hay muchos procesadores de pago y
que lo hacen bien. Nosotros lo hacemos de
manera oportunística cuando vemos que
hay algo que no está resuelto, pero la mayo-
ría de las veces nuestros clientes procesan
con otros adquirentes. Nuestro objetivo es-
tá en seguir creciendo en las funcionalida-
des para tener un mejor software”.

métricas y valorizaciones sanas, que siem-
pre ha sido nuestro caso. Nuestros ingresos
vienen creciendo en línea con la valoriza-
ción de la empresa, eso nos permite poder
tener un partnership con inversores que
comparten nuestra visión”.

—¿Viene la presión de demostrar rentabi-
lidad?

“La rentabilidad es una decisión. Noso-
tros, desde que partimos, siempre hemos
tenido la opción de ser rentables, pero he-
mos preferido invertir más para mejorar
nuestro producto, para poder crecer más
rápido y llegar a más clientes.

Siempre tenemos la posibilidad de cam-
biar esta estrategia y pasar a ser rentables en

zo es llegar a 100 millones de personas a tra-
vés de nuestros clientes en Latinoamérica, y
el financiamiento, rondas, o el IPO, son me-
dios para lograrlo”.

Antes habían levantado capital a través
de una ronda presemilla, una serie semilla,
y ahora una Serie A de dos tandas, que su-
madas alcanzan los US$ 55 millones.

—¿Es un momento complejo para el ventu-
re capital en Latam?

“Gracias a Dios, hasta ahora nosotros
siempre hemos tenido la posibilidad de ele-
gir a nuestros inversionistas. Todas nues-
tras rondas han tenido más ofertas de inver-
sión de las que podemos tomar”.

—¿Ustedes salieron a buscar esta ronda o
había fondos que querían ser parte?

“Siempre hay fondos que están diciendo
que quieren apoyar. Uno siempre levanta
capital cuando tiene un plan para usar esos
recursos. Y cuando ves que este capital nos
puede ayudar a crecer más rápido y a acele-
rar la manera en la que desarrollamos nues-
tro producto, uno empieza a evaluar las op-
ciones de inversión que recibe”.

—¿Cuál fue el objetivo está vez?
“Más de la mitad de los recursos se va a

usar para el equipo de tecnología (I+D), pa-
ra poder seguir mejorando nuestro produc-
to. Hay muchos cambios en el mercado de
pagos y de la adquirencia, y hay muchos
competidores nuevos, y allí un producto
como Toku hace más sentido.

Y también vamos a hacer crecer un poco
nuestro equipo de márketing para poder
llegar a más clientes a lo largo de Latinoa-
mérica”.

—¿Al pasar a una “liga mayor”, los inver-
sionistas ponen nuevas exigencias?

“Yo creo que lo más importante es tener
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Radicada en México, la empresa atiende a
más de 450 clientes en Latam

La fintech chilena de gestión de pagos crece en
tiempos de ajuste para las startups. Esta
semana levantaron una Serie A por US$ 48
millones, la ronda de financiamiento más
importante para una fintech chilena liderada
por una mujer. “Si tienes una buena empresa,
sí o sí habrá capital para financiarla”, dice la
fundadora. • GUILLERMO V. ACEVEDO 
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Si uno tiene una buena
empresa, que genera valor
a los clientes, que tiene un
plan de crecimiento que
es eficiente en el uso de
estos recursos, sí o sí va a
haber capital para
financiar esos proyectos”.

Equipo de Toku en el anuncio de la ronda desde el
Nasdaq, en NuevaYork. 
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—El último tiempo hemos visto rees-
tructuraciones, despidos e incluso
quiebras en ese ecosistema. ¿Qué los
diferencia de esos casos?

“El modelo de negocio que tenemos es
muy rentable. Una vez que tenemos un
cliente, se quedan en la plataforma usándo-
la por mucho tiempo, lo que nos permite
tener un modelo sostenible”.

—Como CEO, ¿qué errores llevaron a
esas situaciones?

“Uno de los errores que tratamos de
evitar es no perder esa comunicación direc-
ta con los clientes, que son los que le dan
sentido a una empresa.

Lo segundo es contratar muy bien, a las
personas correctas, que tengan ganas de
construir una empresa generacional. Son
muy importantes las personas que uno
decide subir al bote.

Y un tercer error es construir cosas que
los clientes no necesitan. Cuando uno cons-
truye un nuevo producto, tiene que estar
preocupado de que nazca desde la necesi-
dad, de un problema real”.

—¿Qué aprendizaje ha sacado de este
período crítico para las startups?

“Lo más importante es estar cerca de los
clientes. Trato de ir todos los días a una
reunión con clientes, escuchar de primera
fuente cuáles son sus problemas, sus necesi-
dades, qué estamos haciendo bien como
Toku, qué oportunidades de mejora tene-
mos. Eso genera dar un mejor servicio”. 

“El modelo de
negocio que
tenemos es
muy rentable”

Entretelones

Este jueves, Luis Felipe Gazitúa de-
ja la Presidencia de Empresas

CMPC. Luego de nueve años en el
cargo, será reemplazado por Bernar-
do Larraín en la junta de accionistas
anual, con lo que la emblemática com-
pañía vuelve a estar bajo la dirección
de un integrante de la familia Matte.

En una de sus últimas actividades,
la semana pasada, Gazitúa realizó su
último viaje a Brasil como presidente
de la Papelera, para encabezar el de-
nominado “comité Guaiba”, que es la
reunión mensual en la que los ejecuti-
vos de CMPC le siguen el pulso a la

operación de la fábrica de celulosa
que tienen en esa ciudad y que perte-
nece al estado de Rio Grande do Sul.
Esa planta es la más grande de las cua-
tro con las que cuenta CMPC para fa-
bricar pulpa, con una capacidad anual
de producción cercana a los 2,5 millo-
nes de toneladas.

Luego de dicha reunión, los traba-
jadores le rindieron un homenaje, así
como también sentidos discursos de
despedida. Durante la tarde, Gazitúa
y un grupo de ejecutivos de CMPC,
entre ellos el gerente general, Francis-
co Ruiz-Tagle, llegaron hasta el pala-

cio de gobierno estatal en Porto Ale-
gre para una recepción con el gober-
nador Eduardo Leite.

Leite agradeció el rol que ha juga-
do CMPC en el estado durante la
gestión de Gazitúa, destacando el
crecimiento de la planta Guaiba y so-
bre todo el futuro proyecto Nature-
za, que significa una inversión total
superior a los US$ 4.500 millones, la
mayor de la historia en la zona. Lue-
go de un afectuoso discurso, le im-
puso la condecoración Vizconde de
Mauá, la más relevante que otorga el
gobierno local, en reconocimiento a

quienes impulsan de forma signifi-
cativa el desarrollo del Estado.

Un gesto inédito en los siete años
que Leite cumple como gobernador
de dicho estado. En administraciones
anteriores, recibieron el honor desta-
cados empresarios brasileños como
Jorge Gerdau, uno de los más emble-
máticos de Brasil.

El reconocimiento está inspirado en
Irineu Evangelista de Sousa, nacido
en Rio Grande do Sul y un personaje
clave en la industrialización de Brasil,
especialmente de la zona centrosur
del país, durante el siglo XIX.

CMPC: La última visita de Gazitúa y su condecoración en Brasil

Gobernador de Porto Alegre junto a Gazitúa.
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