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En 2020, mientras muchas em-
presas intentaban sobrevivir a los
efectosy laincertidumbre produci-
da por la pandemia, un grupo de
emprendedores chilenos decidié
enfocarse en un problema tan coti-
diano como critico: cémo las com-
panias cobran y gestionan sus pa-
gos mensuales. Lo que parecia un
proceso administrativo méas, es-
condia la poco eficiente realidad de
multiples sistemas desconecta-
dos, procesos manuales y una ex-
periencia fragmentada para millo-
nes de personas. Asi naci6 Toku,
fintechfundada por Cristina Etche-
berry, Francisca Noguera y Enzo
Tamburini, con la promesa clara de
eliminar la friccién del cobro.

Sus clientes estan principalmen-
te en sectores como educacion,
seguros, salud, instituciones finan-
cieras e inmobiliarias, aunque tam-
bién han comenzado a expandirse
hacia las empresas de consumo.

En abril de 2025, la startup cerré
una ronda serie A por US$ 48 millo-
nes, uno de los levantamientos de
capital mas relevantes para una fin-
tech en América Latina. En esta re-
gién, Méxicoy Brasil han sido funda-
mentales. En apenas 12 meses, el
pais norteamericano triplico su ope-

CRISTINA ETCHEBERRY, CEO Y COFUNDADORA DE TOKU:
El objetivo para 2026 es duplicar nuestra operacion

Esta fintech nacional, nacida en plena pandemia, se ha especializado en automatizar la
relacion financiera entre grandes empresas y sus clientes. Tras levantar US$ 48 millones el afio
pasado y consolidar su presencia en México y Brasil, tiene una meta ambiciosa: transformar la

forma en que se gestionan los pagos en la region.

“Casi 9 millones de personas en Chile han pagado por

Toku", destaca Cristina Etcheberry.

racién, mientras que su par sudame-
ricano crecié 30 veces en cobros
procesados, destaca Etcheberry.

Hoy, Toku se prepara para una
nueva fase de expansion. Desde
sus nuevas oficinas en Apoquindo
—estrenadas en diciembre pasa-
do—, el equipo apuesta por esca-
lar su tecnologia en Latinoamérica
y consolidar una ambicién mayor:
convertirse en la infraestructura
sobrelacual se construya el futuro
de los pagos recurrentes en la re-
gion, liberando a las empresas de
la complejidad de cobrar para que
puedan concentrarse en el cora-
z6n de sus negocios.

—¢Como ha sido el camino re-
corrido por la empresa desde
sus inicios hasta lo que es hoy?

“Toku evoluciond desde una idea
centrada en resolver un dolor opera-
tivo puntual hacia un payment rela-
tionship manager (PRM), un con-
cepto nuevo que consiste en estar
integrados en el movimiento del di-
neroy en cémo este viaja dentro de

la empresa y desde y hacia sus
clientes. En el camino, entendimos
que el verdadero valor no estaba so-
lo en recaudar, sino en gestionar to-
dala experiencia de pagos recurren-
tes, de principio a fin, con los mayo-
res estandares de seguridad”.

La ejecutiva agrega que actual-
mente trabajan con mas de 550
empresas en Chile, México y Bra-
sil: “Casi 9 millones de personas
en Chile han pagado por Toku. Ese
crecimiento sostenido confirma
que estamos resolviendo un pro-
blema estructural y transversal,
con una propuesta que va mucho
mas all4 del cobro”.

Esa evolucion se refleja —preci-
sa— en nuevos desarrollos de Toku
como un agente de IA; motor anti-
fraude; la aplicacion inteligente de
reconciliacion cuando existen multi-
ples deudas y pagos, entre otros.

— ¢Cuales son los mayores desa-
fios que enfrentan actualmente?

“En 2025 consolidamos nuestra
posicién en la industria con un cre-

cimiento solido y sostenido en Chi-
le, Méxicoy Brasil. Esto se materia-
liza en el aumento de clientes, de
nuestro equipo y en el respaldo in-
ternacional que tuvimos gracias a la
serie A levantada en abril por US$
48 millones.

El objetivo para 2026 es que Toku
se transforme en el nuevo estandar
para cualquier empresa que trabaja
con pagos recurrentes. Buscamos
duplicar nuestra operacion para este
ano, un objetivo comercial que ya
cumplimos en 2025 y que sabemos
que es ambicioso, pero tenemos to-
do para lograrlo: un equipo del més al-
to nivel, la mejor tecnologia y el back
up de los inversionistas en fintech
més especializados del mundo”.

—Ustedes han seifialado que
quieren que Toku sea la infraes-
tructura de recaudacion sobre la
cual se construya el futuro de La-
tinoamérica. ;Qué significa esa
vision en la practica?

“La productividad en América
Latina depende tanto de vender
més como de recaudar bien. Mu-
chas companias destinan tiempo y
recursos a procesos manuales y
poco eficientes asociados con lare-
caudacion. Con Toku, esa relacion
financiera entre empresas y perso-
nas se automatiza”.




