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La fintech fundada por Cristina Etcheberry,
Francisca Noguera y Enzo Tamburini

emplea a mas de 250 personas entre Chile,
México y Brasil. Ademas, tiene 500 clientes
empresariales y procesa cerca de US$ 8 mil
millones al afio. Antes de Toku, su CEO ni
siquiera sabia lo que era una startup, pero hoy
es una de las firmas tech mas exitosas de Chile.
Aca cuenta su secreto.

ristina Etcheberry trabajaba en Latam Airlines
evaluando proyectos digitales. Se imaginaba
una carrera corporativa para toda su vida.
Un dia cualquiera revisaba un cambio que
no parecia dificil -unos botones en la pagina
web- y la estimacion para ejecutarlo era de seis meses. La
ingeniera comercial no entendia por qué tanto. Entonces,
alguien dijo: *Si fuéramos una startup, nos demorariamos
dos semanas’”
Etcheberry no sabia lo que era una startup, pero desde
ese momento quiso trabajar en una
Buscé opciones. En Chile habia dos que hacian ruido:
Fintualy Cornershop, pero las dos contrataban solo desa-
rrolladores. Etcheberry habia aprendido a programar por su
cuenta, entonces estaba lejos de un ingeniero de software.
A mi no me van a contratar. Ni una posibilidad”, penso.
Asi que decidio crear la suya propia.

Cuatro ideas

Llamo a su amiga Francisca Noguera que trabajaba en
Banco Falabella. Acordaron que Etcheberry partiria full
time y Noguera seguiria en el banco hasta que hubiera
traccion. "Ella ganaba un poco mas que yo y yo tenia mas
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ganas de salir y empezar a construir’, dice Etcheberry.

Su padre -Javier Etcheberry, ex director del Sl y funda-
dor de Klap- puso el primer cheque. Una de las mejores
inversiones de su vida, ha dicho.

La primera idea fue una plataforma para comparar
precios de examenes en clinicas. Duro dos reuniones. La
segunda, algo en la industria proptech, la descartaron
cuando vieron que Houm ya estaba operando con 10
personas.

La tercera idea si vio la luz: un chatbot para e-commer-
ce. Etcheberry lo construyo ella misma -habia aprendido
sobre procesamiento de lenguaje natural trabajando en el
lanzamiento de la funcionalidad de Alexa de Latam para
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Brasil-. EL primer cliente fue Gnomo, una marca de ropa de

un amigo.

Un dia, mientras estaba en un asado, su amigo Carlos
Scheiding la llamé angustiado: el chatbot estaba cau-
sando estragos. Etcheberry habia olvidado programar la
derivacion a un humano cuando el bot no entendia. La
conversacion era tripartita: el cliente preguntaba por una
polera, el chat respondia “no te entendi, me lo puedes
decir de otra forma”, y el fundador de Gnomo trataba de
intervenir por el mismo chat. Nadie entendia nada. "Hubo
varios momentos donde si la cagué y hay gente que
confiaba en miy que la decepcioné. Eso siempre es fome”,
dice Etcheberry.
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A los 35 dias pivotearon a un chatbot de cobranza.
Consiguieron al Club del Seguro como primer cliente
y ahi necesitaron un cofundador técnico. Etcheberry le
pidié a Enzo Tamburini que se sumara. Dijo que no: tenia
todo armado para irse a Facebook en Estados Unidos.
Pero llego la pandemia y no se pudo ir. "Oye, mira, no me
voy a Estados Unidos, todavia me puedo quedar traba-
jando con ustedes un rato mas’, le dijo. Construyo el MVP
de Toku.

Y Combinator y Platanus

Empezaron a traccionar. Entraron a Platanus Ventures
por recomendacion de los fundadores de Reverso, y para
la nueva emprendedora fue el primer contacto real con el
ecosistema. "Yo ni siquiera sabia que existia este camino
de construir una empresa de tecnologia’, dice.

No se imaginaba lo que vendria después. Un dia estaba
sentada en la oficina de Platanus. Al su lado, lan Lee,
fundador de Examedi, le conté que habia quedado en'Y
Combinator, la prestigiosa aceleradora en San Francisco.
Etcheberry habia asumido que no tenia ninguna posi-
bilidad de entrar. Pero hizo el calculo: Lee tenia menos
ingresos y menos anos que ella. “Si él puede, yo también”,
penso. Esa noche postulo.

A los cinco dias estaba aceptada.

YC fue online -seguia la pandemia-, pero el efecto fue
fuerte. Incluso, cuenta la ingeniera comercial, en una presen-
tacion interna del batch, el partner de la firma Gustaf Alstro-
mer las eligio entre las startups destacadas. *Sentiamos que
habiamos entrado ultimo y apenas habiamos quedado’, dice
Etcheberry. "Que nos eligieran fue como un acto de fe”.

Posterior a eso, en el demo day levantaron USS 2 millo-
nes en dos dias. Founders Club puso el cheque principal
después de una videollamada de media hora y un par de
preguntas por mail La transferencia llego al dia siguiente.

Qué hace Toku

Toku es el sistema operativo de las finanzas de las
grandes empresas de Latinoamérica. Partié con pagos
recurrentes y cuentas por cobrar, y fue expandiéndose a
todo lo que una empresa grande necesita para recaudar y
manejar su dinero.

La diferencia con Stripe (el referente internacional en
esta materia) es de mercado, dice su CEQO. En Latinoamé-
rica, el 95% de las transacciones las procesan los bancos
-Transbank en Chile, BBVA en México. Itau en Brasil-.
Stripe tiene una participacion de mercado doméstico muy
bajo en la region. Toku construyo la capa de software que
las grandes empresas necesitan encima de esa infraes-
tructura bancaria local.

Elmedelo de negocio es un B2B SaaS con un Net Dollar
Retention de 170%, explica Cristina. Es decir, “si un grupo de
10 clientes paga US$ 100 mil el primer mes, a los 12 meses
esos mismos 10 clientes pagan USS 170 mil". La penetra-
cion crece porque los clientes van sumando procesos. "Eso
genera compounding en el tiempo, que es lo que hace al
modelo atractivo para el venture capital’, agrega.

US$ 60 millones

Toku ha levantado cerca de US$ 60 millones. La Serie A
-liderada por Oak HC/FT, un fondo especializado en fin-
tech con mas de US$ 8 mil millones bajo administracion-

fue la ronda mas grande levantada por una mujer en Chile.

Asegura Etcheberry que las rondas siempre han estado
sobresuscritas, es decir, ha entrado mas capital del que
buscaban. En la Serie A decidieron tomar mas capital del
planeado. "No era necesario ni era el plan original, pero
fue un buffer (amortiguador) para el dia de manana’, dice
Etcheberry.

Y agrega que la empresa se ha mantenido en default
alive -concepto de Paul Graham, fundador de YC que se
refiere a que si proyectas gastos, crecimiento y caja, la
empresa sobrevive sin financiamiento externo-. "No nece-
sitamos financiamiento para sobrevivir, pero si nos permite
acelerar’, dice.

No comparten facturacion, pero el ano pasado mas
que duplicaron su crecimiento. Procesan cerca de US$ 8
mil millones anuales. Tienen 500 clientes empresariales y
-asegura- el 60% de los chilenos ha usado Toku sin saber-
lo. porque como infraestructura opera por debajo.

México en cinco dias

El salto a México fue improvisado, cuenta la CEO. Et-
cheberry y Noguera estaban en un WeWork revisando nu-
meros. Llevaban cinco meses creciendo al 50% mensual.
“Chile ya esta, tenemos que ir a México”, dijo Etcheberry.
Esto fue un jueves. EL martes siguiente estaba alla con
Tamburini.

Hoy la mitad del crecimiento viene de México. Brasil lo
abrieron después con un modelo que aprendieron en el
camino: equipo mixto. Tres personas de Toku se fueron a
vivir a Sao Paulo: el 80% del equipo brasileno es local

“¢Por qué no contratar locales? Hay demasiado talento”,
dice Etcheberry. “En Chile no hay ni un SaaS B2B que haya
llegado a US$ 100 millones. En Brasil hay muchos”.

Las tres curvas de crecimiento por pais van exacta-
mente iguales comparadas en el mismo punto del tiem-
po, dice. México supero a Chile en velocidad, y Brasil esta
superando a México ahora. Con los tres paises cubren el
70% del PIB de Latinoamérica. No planean abrir mas por
ahora.

Como maneja 250 personas

Hoy quien lidera el area técnica de Toku no es uno
de los fundadores: desde noviembre de 2024 el CTO es
Ignacio Gajardo, ex CTO de Mach y Galgo. Tamburini dejo
ese rol a medida que la empresa crecio. “Fue una conver-
sacion super organica”, dice Etcheberry. “ELtampoco tenia
elinterés de estar solo en reuniones, alejado de la cons-
truccion del producto” Lo describe como un ejemplo de
la cultura interna: "Hay muy poco ego. A nadie le importa
el cargo. Es mas bien ‘construyamos algo que nos gusta
entre todos".

- ¢(Qué cosas han cambiado de la CEO de 2021ala
CEO de 2026?

- Muchisimas. Todos los afos el trabajo es distinto. Yo
antes tenia una manera de funcionar que era la que me
salia naturalmente. Y creo que la gente con la que me ha
tocado trabajar, que me ha tenido harta paciencia, me
ensefo a cambiar segun la persona.

La cultura de Toku tiene tres pilares, explica: accoun-
tability extremo -metas claras, informacion 100% publica
para cualquier empleado-, poce ego y procesos que dejan
explicitas las expectativas de cada rol "Cualquier persona

puede saber cuanta plata hay en la caja, como van las me-
tas de venta, el backlog de desarrollo de otro pais’, dice.

A ella le reportan directamente ocho personas. Y el pro-
ceso de contratacion es outbound, es decir, disenan el perfil
ideal. buscan donde esta esa persona y salen a buscarla.
Etcheberry entrevista a todos los que le reportarian directa-
mente y un nivel mas abajo -cerca del 25% de la empresa-.
¢Como lo hace? “Contratar a alguien es como una relacion
de pareja. Tiene que funcionar para los dos lados”, dice. Su
foco en la entrevista final es leer las notas de las entrevistas
anteriores y buscar por donde puede fallar.

Cuando le toca despedir gente “el dia anterior no duer-
mo”, dice. Con el tiempo entendié que muchas veces no
se trata de que la persona sea mala. "Muchas personas
son increiblemente buenas, pero no son la persona co-
rrecta para esa posicion en ese momento de la empresa”.

Stock options para todos

Desde el primer dia, Toku dio stock options a todos los
empleados. “Somos lejos la empresa que ha dado mas
stock options en todas las cartas de oferta’, dice Etchebe-
rry. En cada ronda, han abierto la opcion de que emplea-
dos actuales y anteriores -incluso los despedidos- vendan
un porcentaje de sus acciones vesteadas. “Esas acciones
son parte del sueldo y se lo ganaron’, dice.

El multiplicador para quienes entraron al principio su-
pera las 100 veces y de las 10 personas que aparecen en
la foto de la primera Navidad de Toku, ocho siguen en la
empresa. La mayoria lidera un area.

La inversion del padre de Etcheberry también se multi-
plicd mas de 100 veces.

“Estoy haciendo lo que me gustaria hacer
con mi vida"”

Etcheberry es la mujer chilena que mas capital ha
levantado, aunque los numeros del ecosistema van en la
direccion contraria: la participacion de mujeres fundado-
ras ha caido de 26% a 15% en tres anos. ¢Como cambiar
esto? "Yo creo que el primer paso se hace en la casa’,
dice. "Como las familias reparten las tareas entre hombre y
mujer predetermina muchas cosas"”.

Antes de emprender -cuenta-, una charla de la espano-
la Pilar Manchon la marco: habia levantado su Serie Ade
USS$ 15 millones -la mas grande en Espafia en esa época-
con nueve meses de embarazo. "Eso también me llamo
mucho la atencion’, dice Etcheberry.

No le han ofrecido comprar Toku formalmente, pero
dice que no piensa mucho en la salida. "Encuentro raro
estar obsesionada con como voy a dejar de trabajar en
esto”, dice. Este 2026 planean volver a duplicarse. Para
eso, viaja a Brasil casi todos los meses.

- ¢No te cuestionas que estas en los mejores anos
de tu vida, probablemente los con mas ganas y salud
haciendo esta compaiiia en vez de hacer otra cosa?

- Uno siempre tiene un trade off entre lo que esta
haciendo y lo que esta dejando de hacer. En mi caso, creo
que estoy haciendo lo que me gustaria hacer con mi vida.
Me gusta, lo paso bien en estos viajes. Tengo un grupo de
amigos en México muy bueno. Lo veo como una posi-
bilidad de viajar, conocer gente distinta. Creo que estoy
haciendo lo que me gustaria hacer con mi vida, no tengo
que elegir por ahora. Asi que feliz. +
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