
ción con industria”, dice. 
En el caso de Nano+Life la clave ha sido colaborar

con instituciones académicas y avanzar priorizando
evidencia: “La nanotecnología, probablemente, será
una de las grandes plataformas tecnológicas de las pró-
ximas décadas, y creemos que Chile puede participar
activamente en esa conversación”. 

En este contexto, Sergio Viafara, investigador pos-
tdoctoral de IMPACT, destaca el esfuerzo conjunto co-
mo un paso concreto para superar la brecha que suele
existir entre el laboratorio y la sociedad. “Lo fundamen-
tal es lograr articular nuestras capacidades científicas
con la innovación tecnológica, demostrando que la co-
laboración entre la academia y la industria es el motor
para generar soluciones que tengan un impacto real y
global en la salud de las personas”, señala.

Nano+Life se encuentra en etapa de comercializa-
ción y validación en el mercado chileno. La bebida se
vende en nanolife.cl, marketplaces, tiendas especializa-
das y gimnasios. 

Uno de los grandes desafíos de la ciencia aplicada
es transformar desarrollos complejos en solucio-
nes simples y accesibles para las personas. Con

eso en mente, una startup chilena desarrolló la primera
bebida funcional basada en nanoburbujas. 

“Comenzamos explorando el comportamiento y las
propiedades fisicoquímicas de las nanoburbujas de
oxígeno, identificando su potencial en hidratación fun-
cional. A nivel internacional, ya existían algunas expe-
riencias iniciales en países como Japón y Reino Unido”,
comenta Pablo Bravo, cofundador de Nano+Life. 

En alianza con científicos del centro IMPACT de la U.
de los Andes, la startup quiso validar la bebida, para
transformar nanotecnología de alta complejidad en un
producto masivo que mejore el bienestar y el rendi-
miento físico. 

“El desafío no era solo técnico, sino también de esca-
labilidad y experiencia de consumo. Tuvimos que desa-
rrollar procesos capaces de estabilizar estas estructuras
en líquidos y transformarlas en una solución viable pa-
ra uso cotidiano. Más que una bebida, las nanoburbu-
jas pueden convertirse en una nueva capa tecnológica
para desarrollar soluciones funcionales más sofistica-
das en distintas industrias”, señala el emprendedor. 

Las diminutas esferas de gas, que pueden ser hasta
2.500 veces más pequeñas que un grano de sal, ayudan
a que el oxígeno se libere de manera eficiente y contro-
lada dentro del organismo. 

“Creemos que existe un potencial importante en en-
tornos donde el rendimiento físico y cog-
nitivo es crítico, no solo en deporte, sino
también en industrias de alta exigen-
cia”, sostiene Bravo. 

Añade que uno de los principales
desafíos ha sido construir simultánea-
mente tecnología, validación y credi-
bilidad internacional. “En ecosiste-
mas más desarrollados existen más
redes, capital especializado y cultu-
ra deeptech. En Chile todavía esta-
mos construyendo ese camino,
pero hay una oportunidad enor-
me: el país tiene muy buena cien-
cia, universidades sólidas y una
generación de emprendimientos
que empieza a conectar investiga-

Bebida basada en nanoburbujas
promete combatir la fatiga

BUSCAN CONQUISTAR A INDUSTRIAS DE ALTA EXIGENCIA:

El producto de la startup Nano+Life
busca optimizar la recuperación
muscular y combatir los efectos de la
fatiga mediante una “oxigenación
celular profunda”. FABIOLA ROMO PINO

Pablo Bravo,
cofundador de
Nano+Life.
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E
n medio de un año en que los
mercados se han visto expuestos
a los tironeos de la geopolítica,
en la plataforma de inversiones
Racional —fundada por Boris

Garafulic en 2020— rebosan optimismo.
La startup acaba de lanzar la versión 2.0

de su aplicación y trabaja para aumentar
fuertemente su número de usuarios, que
bordeaba los 150 mil a fines del año pasa-
do. “Nuestra meta es llegar a 250 mil clien-
tes a mediados de 2027”, asegura Paula
Macdonald, head of growth de Racional.

—¿Eso requiere un nuevo levantamien-
to de capital?

“Por el momento, con el modelo que te-
nemos, podemos seguir creciendo sin ne-
cesidad de más recursos”.

—¿Dónde piensan encontrar esos 100
mil nuevos clientes?

“Vemos que existe un mercado gigante
en Chile que todavía no ha visto estas plata-

formas como una opción real para in-
vertir. Personas que tienen fondos

mutuos, depósitos a plazo o tie-
nen la plata en la cuenta corrien-
te. Es un grupo diverso de gente,
pero nuestro fuerte está en los mi-
llennials y queremos de a poco ir
creciendo hacia los más jóvenes,
a los universitarios, para que par-
tan ahorrando. Una gracia de Ra-
cional es que puedes partir invir-
tiendo desde $5 mil”.

—¿Qué porcentaje de sus
clientes son mujeres?

“Ahí hay un potencial gigan-
tesco para crecer. De hecho, en
los últimos dos años pasamos
de 22% a 27%. La proporción de
mujeres ha ido creciendo y
también los montos que invier-
ten. Si un hombre, hace dos

años tenía $100 invertidos, una
mujer tenía $64. Hoy tiene $89.

Vemos tremendo potencial en
mujeres y estudiantes y estamos
tratando de entender a estos usua-
rios para hacerles la vida más fácil”.

—¿La nueva versión de la app
apunta a eso?

“Sí. La renovación de la app tiene
dos aristas importantes. Estamos

ofreciendo el mercado completo de

EE.UU. para invertir, que es un beneficio
para el usuario que ya se maneja. Pero tam-
bién tiene mejoras en la primera experien-
cia, explicaciones de las diferencias entre
las opciones de inversión. La idea es educar
a los usuarios y que tengan confianza”.

—Hoy el mercado de plataformas de in-
versión tiene varios actores. ¿A quiénes
ven como su mayor competencia?

“Donde vemos el potencial es en aque-
llos usuarios que no están usando plata-
formas de inversión. A ellos hay que mos-
trarles los beneficios de invertir en EFT,
donde se paga mucho menos costo para
invertir que en un fondo mutuo, por ejem-
plo. La idea es educar a ese usuario que
está en la banca tradicional. Pelear entre
plataformas de inversión no tiene senti-
do... los bancos tienen millones de usua-
rios. Ahí está la verdadera competencia”.

—¿Su plan de crecimiento incluye pros-
pectar mercados más allá de Chile?

“La meta de los 250 mil es solo en Chile.
Eventualmente, veremos la oportunidad
de abrirnos a otro país, pero estamos en-
focados en Chile y cómo hacemos que el
mercado siga creciendo”.

—Después de todo lo que ha pasado con
el gobierno de Trump, ¿Estados Unidos
sigue siendo igual de atractivo para los
inversionistas?

“Sigue siendo atractivo. Al final, en Es-
tados Unidos está gran parte del mercado
accionario del mundo. Aunque con todo
lo que está pasando con Trump y la gue-
rra, el mercado está más volátil y eso hace
que algunas personas se asusten y quie-

ran vender. Pero hoy el S&P 500 está en su
máximo histórico”. 

—¿El equipo está creciendo?
“Sí, y vamos a seguir creciendo, pero

manteniéndonos chicos. Nos gusta tener
una estructura liviana. Estamos creciendo
en el equipo de desarrollo, que hoy es más
de la mitad de la empresa. Hoy somos 26
personas y esperamos cerrar el año en
máximo 30. La IA nos ha permitido desa-
rrollar cosas más rápido manteniendo un
equipo pequeño”. 

—También la IA ha hecho más exigentes
a los usuarios.

“Sí. El usuario tiene más acceso a infor-
mación y más rápido. Para nosotros, co-
mo plataforma de inversión, lo que nos
queda es darle la experiencia que busca,
que es de mayor nivel. Ese es el desafío:
avanzar rápido, sin sacrificar la seguridad,
que es un tema bien crítico. En eso tene-
mos mucho cuidado. Al final, estamos tra-
tando con la plata de la gente, no es un
juego online, son sus ahorros”.

—¿Qué impacto ha tenido el arribo de
actores extranjeros al mercado, que a
veces vienen hasta con futbolistas en su
publicidad?

“La verdad es que hoy meten mucho
ruido, pero no vemos una amenaza tangi-
ble. Tienen mucho presupuesto, mucho
mas del que podríamos tener nosotros. Es
algo a lo que le tengo puesto mucho ojo,
pero hoy no nos está afectando de manera
real. Ahora, son actores grandes y no voy a
decir que no nos preocupan, pero hoy los
vemos más como ruido que como amena-
za real”.

—¿Esos actores no complican la idea de
conquistar otros mercados?

“Depende de donde estén. En EE.UU. y
Europa hay muchos actores grandes, pero
en Latinoamérica hay mucho camino por
recorrer. Ayudan a ensanchar el mercado
y a elevar la vara. Hay que mirar lo bueno
que tienen esas apps y adaptarlo al merca-
do chileno. Cuando queremos ver cómo
mejorar nuestra app, no vemos a los pares
en Chile. Te metes a ver los líderes globa-
les. En EE.UU. Robinhood tiene 60 millo-
nes de usuarios. Allá tenemos que apun-
tar. A cómo ellos tienen una experiencia
completamente probada y aprender de lo
que ellos hicieron bien”. 

Racional busca llegar a 250 mil
usuarios en 2027: apuesta por
crecer en mujeres y estudiantes

En un mercado que ha
sumado actores nacionales
e internacionales, la head
of growth de la compañía,
Paula Macdonald, asegura:
“Pelear entre plataformas de
inversión no tiene sentido.
Los bancos tienen millones de
usuarios. Ahí está la
verdadera competencia”.
MANUEL FERNÁNDEZ BOLVARÁN

STARTUP DE INVERSIONES ACABA DE RENOVAR SU APP

Paula Macdo-
nald explica
que los ETF
son los pro-
ductos estre-
lla que ofre-
ce Racional.
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Rendir gastos es un proceso necesario pero que, en la prác-
tica no agrega valor, explica Sebastián Ferrer, CEO de Rin-
degastos. La empresa, después de casi 11años enfocada en

la automatización de rendiciones de gastos corporativos, está
pilotando con algunos clientes herramientas de inteligencia ar-
tificial que operaría en el núcleo de su plataforma con cinco
agentes especializados.

Actualmente procesan US$ 1.200 millones de transacciones de
400 mil usuarios en Latinoamérica y todos tienen conductas recu-
rrentes y patrones en la forma en que gastan y rinden, lo que per-
mite a la IA anticiparse a sus acciones. Por eso, con esta actualiza-
ción, cuando llega la foto del comprobante, primero actúa un
Agente Rendidor, que agrupa los gastos en informes automática-
mente, los categoriza y los envía al flujo de aprobación.

Luego, “para aprobar los gastos el sistema es parecido, todo se
repite mucho y la IA ya sabe como yo apruebo, rechazo o devuel-
vo informes”, agrega Ferrer. Para esto hay cuatro asistentes. El
Agente de Revisión actúa como un aprobador automático que
revisa cada gasto según las reglas configuradas por la empresa y
deja solo los casos complejos al equipo humano. El Agente Audi-
tor, que detecta modificaciones en las políticas de rendición que
estableció la empresa en plataforma. El Agente Financiero que
detecta anomalías en el comportamiento histórico, hace pro-
yecciones y entrega resúmenes con riesgos y recomendaciones. 

El CEO explica que no han querido tener tarjeta corporativa y
que prefieren que los clientes utilicen la que ellos consideren que
tiene las mejores condiciones. Y al momento de conciliar, en vez
de que se haga de forma manual, esperan que sea un Agente de
Conciliación el que cruce las transacciones bancarias con los
gastos registrados. Todos se lanzarán el segundo semestre, pri-
mero en Chile y luego en Colombia, Perú, Argentina y México.

Rindegastos se suma
a la ola de los agentes
de IA y prepara su
arribo a Brasil

TIENE 400 MIL USUARIOS EN LATINOAMÉRICA:

CATERINNA GIOVANNINI

Sebastián Ferrer, CEO de Rindegastos. 
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SOBRE LAS
PLATAFORMAS
EXTRANJERAS
QUE HAN
ENTRADO A
CHILE,
MACDONALD
AFIRMA: “HOY
LOS VEMOS MÁS
COMO RUIDO
QUE COMO
AMENAZA
REAL”.
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