
Ya han fabricado más de 175 mil dispositivos y sus pro-
ductos envían unos 250 mil mensajes diarios entre niños y
papás. El más popular es el reloj inteligente, que en la prác-
tica es como un “celular” para niños. Tiene GPS y diseña-
ron un sistema de inteligencia artificial que lee textos e
imágenes y alerta a los padres si hay intentos de bullying,
de acoso o algún contenido inapropiado. También desa-
rrollaron un asistente de IA con el que el niño puede inte-
ractuar y preguntarle cosas, de manera amigable y protegi-
da para ellos. “Para mí es súper importante, porque amo a
mi sobrina, que es la inspiración de todo esto, y ella es muy
curiosa. El otro día me empezó a contar de Cleopatra, y yo
pensaba: ‘¿Cómo sabe de Cleopatra?’. Le había pregunta-
do al reloj. Le habían hablado de los egipcios, y empezó a
meterse sobre los gatos, y así estuvo media hora hablando
con el reloj sobre los egipcios”, cuenta. “Cuando yo era ni-
ño, también estaba todo el día preguntando todo y nadie
me pescaba. Entonces es como un poco un análogo a mi
niño del pasado”, agrega. 

—Y para la gente que sostiene que los niños ya están
suficientemente conectados, ¿qué les dice?

“Esto me lo decían a mí también cuando era chico y juga-
ba Nintendo o veía tele. Y creo que los niños, te guste o no te
guste, se van a conectar, y al final del día lo que hace Soy-
momo es que se conecten de una manera segura y respon-
sable. Mi sobrina sabe más chino que yo, sabe bastante in-
glés y ahora está aprendiendo también un poco de francés.
Y ese tipo de cosas pasan gracias a la tecnología también”.

A lo largo de cerca de una hora de conversación, Aní-
bal Madrid menciona en múltiples ocasiones a su
sobrina Aurora, de ocho años. Las menciones tie-

nen sentido: el ingeniero civil eléctrico es CEO y funda-
dor de Soymomo, empresa tecnológica enfocada en el
desarrollo de dispositivos electrónicos para niños, cuyo
propósito es crear tecnología segura para ellos. Ya tienen
en el mercado tablets y smartwatches, además de moni-
tores de bebés.

Con esa propuesta partieron en Chile a finales de 2016 y
se fueron expandiendo de a poco a los países en los que
tenían capacidad tecnológica para hacerlo. Tal fue el caso,
por ejemplo, de España y Alemania. Pero todavía faltaba
uno clave. “Siempre el sueño fue Estados Unidos, desde el
día cero”, parte diciendo el emprendedor. Comenzaron a
hacer las adaptaciones para poder lograrlo, cuando Ma-
drid se dio cuenta de algo: alguien tenía que irse a vivir
para allá. La pregunta era quién y dónde. 

Evaluaron Miami, Nueva York y San Francisco, para de-
cidirse por ese último, donde el CEO partió a vivir a fines de
julio de este año. “Estar en San Francisco multiplica por 70
tu probabilidad de transformarte en un ‘unicornio’. Y nos
dimos cuenta de que ese era el lugar donde nos sentíamos
cómodos, donde podíamos crecer”, explica Madrid. 

PLANES EN EE.UU.

“Hoy día, lo que estamos haciendo allá es dar a conocer
la marca en California, que es el primer estado donde esta-
mos atacando bien fuerte. Estamos regalando cientos de
relojes a distintos papás para que empiecen el boca a boca”,
dice Madrid. Pero también hay otro objetivo, y es parte im-
portante de la razón por la cual tiene que estar allá él mis-
mo: generar relaciones con inversionistas. “Tienes que ir a
los eventos, ir a las fiestas, ir a comer, ir a conversar con
ellos. Contarles tu proyecto la primera vez, contarles tu pro-
yecto la segunda vez. Cuando te ven la cuarta vez, ‘ah, pero
te conozco a ti. ¿Cómo les ha ido?’ Y es como ir engatusán-
dolos, conquistándolos. Para que vayan entendiendo cuál
es tu visión y cómo es tu proyecto para adelante”, relata.

Ahora, lo que buscan también es hacer una ronda “de
nivel de Estados Unidos”. De US$ 20 millones. “Y para eso
necesitas estar allá”, afirma. La idea es concretarla para
marzo del próximo año. 

Sobre los planes de aquí a un año más, dice: “Hoy esta-
mos en conversaciones con las top tres empresas de teleco-
municaciones estadounidenses. Es un sueño que la próxi-
ma Navidad estemos en alianza vendiendo con T-Mobile,
con AT&T, con Verizon o con U.S. Mobile. Cualquiera de
ellos, que son gigantones. Es un poco la meta que estamos
buscando”, cuenta.

Fundador de SoyMomo se
instala en San Francisco para
llevar a la firma al siguiente nivel

COMPAÑÍA CHILENA CREA TECNOLOGÍA PARA NIÑOS:

Aníbal Madrid llegó a fines de julio a la
ciudad californiana para atacar Estados
Unidos y, en el corto plazo, levantar una
ronda de US$ 20 millones. SOFÍA MALUENDA

Aníbal Madrid en la oficina de Soymomo en Chile. La idea es estar viajando
cada dos meses al país, que continuará siendo la operación central. 
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dadores y emprendedores, de 7 de la mañana
a 7 de la noche. Y luego conoces a los funda-
dores, personas de clase mundial, apasiona-
das por sus países, muy bien educadas, y que
saben cómo construir cosas y quieren resolver
problemas. Y lo único que quieren es que al-
guien crea en ellos y les dé algo de capital para
hacer lo que quieran hacer. Así que eso fue un
cambio de juego”.

—¿Cuándo fue su primera vez en Chile?
“Octubre de 2019. Ese primer acercamien-

to fue un poco duro, pero siento que ese fue
un momento muy importante para Chile. Si
hubiera ido tres meses antes, no habría teni-
do una idea precisa de lo que realmente es-
taba pasando en el país. Y luego volví dos ve-
ces este año por la sencilla razón de que San-
tiago es una buena fuente. Nos damos cuen-
t a d e q u e e s u n a b u e n a f u e n t e d e
fundadores, pero también tiene algunos fa-
mily office realmente sofisticados, que ya
han estado jugando en el escenario global
con mucho éxito, pero que no han invertido
lo suficiente en Latinoamérica. Y parte de lo
que queremos hacer con nuestro fondo es
construir, no solo recaudar capital, sino
construir una red de socios que creemos que
son relevantes para el éxito del fondo y de la
región. Y eso tiene que incluir a las familias
locales. Pero tardamos demasiado en venir a
hablar con los family office de Santiago por el

“U
n nuevo socio de capital
de crecimiento para los
mejores fundadores de
América Latina. Busca-
mos innovación que em-

podere, incluya y perdure. Como una bici-
cleta”. Así se define Bicycle Capital (que ma-
neja un fondo de US$ 500 millones) al bus-
carlos en Google, pese a que su página web
no tiene más información que los correos
electrónicos de contacto. Su cofundador y
managing partner, Shu Nyatta, estuvo en la
cumbre de la ACVC, donde se tomó unos mi-
nutos para hablar en exclusiva con “El Mer-
curio”. Entre risas, dice que está basado “en el
asiento 10A de American Airlines”, pero en
realidad es Miami desde donde está viajando
constantemente. “Contamos con oficinas en
Nueva York, Miami y Sâo Paulo. Por lo tanto,
no es del todo exacto decir que
estamos basados en Miami. Si
tuviera que elegir un lugar sería
Sâo Paulo. En realidad estamos
basados allí, pero cubrimos to-
da Latinoamérica”, explica.

—Habló mucho sobre no te-
ner miedo de América Latina.
¿Podría profundizar más en
ese tema?

“Gran parte del mundo es muy ignorante
sobre otras partes del mundo. Y cuando la
gente piensa en América Latina, especial-
mente en el mundo de las finanzas, piensa
que va a perder su dinero porque la política
es inestable, los gobiernos son inestables, las
monedas son inestables o no podrán sacar-
lo. Y entonces este miedo, que proviene de
alguna historia que es real, está incrustado
en sus mentes. Y también existe el temor a la,
‘inseguridad’ en la región. Si voy allí, ¿nece-
sito un vehículo blindado? ¿Necesito un
guardia de seguridad? Y entonces se crea es-
ta resistencia incluso a involucrarse de ma-
nera honesta con el mercado, y a dedicar
tiempo, y realmente dedicar tiempo, a cono-
cer gente y ver lo que está sucediendo. A eso
me refiero con miedo. Y es mucho más gene-
ralizado de lo que piensas”.

—¿Cómo dejar de tenerle miedo a Amé-
rica Latina?

“Tienes que ir. En mi caso, no la conocía
muy bien, excepto conceptualmente. Y yo te-
nía algunos de los mismos prejuicios. Ya sa-
bes, piensas en el “Che” Guevara en una mo-
tocicleta, en el fútbol y en los carteles, ya sa-
bes. Muy, muy caricaturizado. Y lo que me
cambió por completo fue pasar una semana
en las principales ciudades que tienen ecosis-
temas tecnológicos y tener reuniones con fun-

motivo equivocado: que estaba lejos. Sim-
plemente, no está en la ruta habitual. Y que-
ríamos solucionar eso y realmente intentar
construir relaciones aquí porque creemos
que los family office de Chile se encuentran
entre los más sofisticados del mundo, y con
seguridad en Latinoamérica. Y realmente los
queremos como socios en este fondo”.

—¿Y ha avanzado en esas conversacio-
nes o cuál es el estado de las mismas?

“Sí. Básicamente hemos terminado con
nuestra recaudación de fondos, pero quere-
mos hacer espacio para los family office chi-
lenos. Simplemente porque para nosotros,
por las razones que mencioné, creo que es
realmente importante. Pero también esta-
mos intentando construir relaciones a largo
plazo. Por lo tanto, no tiene por qué ser tran-
saccional ahora. Queremos iniciar las discu-
siones sobre los fondos que llegarán en el fu-
turo. Y se trata de conocernos y generar con-
fianza a lo largo de los años. Este es un nego-
cio de años, de décadas”.

—Ve mucho potencial en los family offi-
ces locales. ¿Qué pasa con los fundadores ?

“Sin duda. Conocemos a varios de ellos y
varios de ellos están construyendo empresas
a lo largo de toda la región. Por eso estamos
en un diálogo activo con varios fundadores
chilenos que creemos que son geniales”. 

Shu Nyatta, de Bicycle Capital:
“Creemos que los family office de
Chile se encuentran entre los más
sofisticados del mundo”

El cofundador y managing partner de la firma también sostiene que hay
mucho miedo que perder respecto a América Latina y para hacerlo, hay
que ir a conocerlo en persona. Su primer aterrizaje en Chile fue en octubre de
2019, cuando, dice, se sorprendió de encontrar una “buena fuente” de
fundadores y el nivel de los family office locales. SOFÍA MALUENDA

FIRMA ENFOCADA EN LA INVERSIÓN DE CRECIMIENTO EN AMÉRICA LATINA:

Shu Nyatta,
cofundador y
managing par-
tner de Bicycle
Capital. 
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EL BALANCE DE FRANCISCO GUZMÁN, PRESIDENTE DE LA ACVC: “FUE UN

ÉXITO ROTUNDO. PERMITIÓ UN MUY BUEN AMBIENTE DE NETWORKING”.

La fintech Radar celebró lo que
describe como dos grandes hitos
significativos en sus mercados clave.
El primero: en Chile superó las seis
millones de transacciones procesa-
das mediante su solución de disper-
sión automatizada de pagos. En
paralelo, la compañía anunció su
nueva colaboración con GNP, una de
las aseguradoras más grandes de
México. Este proyecto permitirá a
GNP automatizar la conciliación
entre las ventas reportadas por sus
diversos canales de distribución y las
pólizas emitidas.

“Vemos un enorme potencial en la
industria aseguradora tanto en
México como en Chile”, comentó
Herbert Schulz, CEO de Radar.

La firma actualmente ofrece dos
productos en el mercado: dispersión
masiva de pagos (payouts) y un
motor de conciliación. La empresa
tiene operaciones en Chile y México,
y llegó a su segundo mercado hace
poco más de un año, duplicando su
equipo a fines de 2023. A principios
de este año, cerró una ronda de
inversión de US $1,5 millones y,
actualmente, se enfoca en consolidar
sus operaciones en ambos países, con
la vista puesta en levantar su serie A
en el segundo semestre de 2025.

Radar se fundó en Chile en 2022
por Herbert Schulz, Rafael Martínez
y Gabriel Vilaboa. En 2023 se sumó
Amanda Jacobson.

Radar cierra
acuerdo con
importante
aseguradora
de México

Gabriel Vilaboa
(CTO), Herbert
Schulz (CEO),
Rafael Martínez
(COO) y Amanda
Jacobson (CRO).
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