
tema digital permitiera resolver esas pro-
blemáticas. “Hoy en día eso lo hacen los
muy grandes y son muy caros”, añade. 

Romero le escribió un mes más tarde
contándole que había desarrollado una
primera versión de la solución. Así nació
Aloha, una plataforma que le permite a
los pequeños hoteleros y a los property
managers —personas que administran
rentas cortas— gestionar sus reservas,
sus pagos, centralizar todos sus agenda-
mientos de las distintas agencias de viaje
en un calendario inteligente. Y Rodrigo
sigue: “Les permite procesar pagos, ven-
derles seguros a los huéspedes, a la mis-
ma vez, por esas estadías. Les permite
también automatizar muchas cosas, co-
mo las respuestas automáticas, conver-
sar con robots inteligentes...”. 

“Imagínate si tienes 5 departamentos.
Manejarlos uno a uno ya es difícil, pero
es posible. Ahora, si quieres seguir cre-
ciendo tu negocio y también tenerlos en
Booking, por ejemplo, además de
Airbnb, ya empieza a haber dos calenda-
rios en paralelo. Y si lo quieres meter en
Expedia, hay tres canales en paralelo. Y si
quieres tu propia página web, ahora hay
cuatro canales en paralelo. Entonces, te
das cuenta cómo se empieza a complicar
mucho. Y básicamente, queremos bajar

los estándares de la alta hotelería a la pe-
queña hotelería”, dice Romero, CEO de
Aloha. “A la vez queremos ayudarte a re-
servar, que la gente vaya y te reserve di-
rectamente”, agrega. Por eso, también le
pueden dar un motor de reserva o una
página web al cliente. “En el fondo so-
mos un un SaaS all-in-one”, sintetiza. 

A PUNTO DE FIRMAR

Comenzaron en marzo del año pasa-
do y hoy aseguran tener 270 clientes acti-
vos en 15 países, con Chile y Colombia
como puntales. Por distintos motivos,
Jorge vive entre Brasil y Chile, mientras
que Rodrigo entre Miami y Chile. “En-
tonces, entre los dos nos dividimos y en
el fondo atacamos todo el continente
americano”, destaca Jorge, quien es CRO

de la empresa, que ya obtuvo US$ 270
mil por inversionistas ángeles y ahora es-
tá ad portas de firmar una inversión con
un venture capital por US$ 400 mil. “Es
muy power porque son pocas las startups
que en venture capital te ponen US$ 400
mil antes del año de vida”, destacan. 

“Tenemos clientes en cuatro conti-
nentes. Hay un cliente en Sri Lanka, por
ejemplo. Porque además nuestra plata-
forma es 100% multiidioma y multimo-
neda; no tenemos ninguna limitación”,
sostiene Jorge. “Entonces, es un software
hoteltech, tecnología de hotel, pero tam-
bién tiene dos verticales importantes,
que son paytech e insuretech. Entonces,
por eso es que vamos creciendo tan rápi-
do, y le logramos quitar mucho mercado
a nuestros competidores locales”, com-
plementa Rodrigo. 

Plaza Ñuñoa. Septiembre de 2023.
Entre una(s) cerveza(s), Rodrigo
Romero y Jorge Dupré discuten

distintas ideas. Este último, que maneja
cinco hostales boutique en Santiago y un
lodge en San Pedro de Atacama, le cuen-

ta al primero so-
bre los problemas
que tiene admi-
nistrando estos
lugares de esta-
días cortas. “Le
d i j e : ‘ M i r a , y o
ocupo 12 cosas
distintas. Ocupo
las aplicaciones
de Airbnb para
chatear con los
clientes, el canal
de comunicación
de Booking, la
aplicación Pulse,
veo los precios en

una aplicación, diseño la estrategia de
comunicación en otra, tengo que meter a
mi equipo de limpieza en otro software
distinto. Al final es un problema inmen-
so y más si yo tengo administradores en
el local”, relata Jorge Dupré. Y piensa en
lo positivo que sería desarrollar una so-
lución tecnológica que en un solo ecosis-

Aloha, la plataforma que
busca facilitar la gestión de
arriendos a corto plazo, crece
y se apronta a cerrar inversión

EN MENOS DE UN AÑO ASEGURAN TENER CLIENTES EN 15 PAÍSES:

ESPERAN TERMINAR 2025 CON PRESENCIA EN LOS
CINCO CONTINENTES, MÁS DE MIL CLIENTES ACTIVOS Y
VENTAS ANUALES SOBRE US$ 2 MILLONES. 

Los fundadores
de Aloha: Rodri-
go Romero
(CEO) y Jorge
Dupré (CRO).
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La solución todo en uno
creada por Rodrigo

Romero y Jorge Dupré ya
obtuvo una inversión por

US$ 270 mil por
inversionistas ángeles y
ahora está ad portas de

firmar una inversión con un
venture capital por US$

400 mil. SOFÍA MALUENDA

simo sentido. Nosotros, para ayudarlos a
escalar dentro de nuestras más de 6.000
comunidades en 8 países y, ellos, agre-
gando una cuota muy necesaria de in-
novación a lo que estábamos desarro-
llando”, agrega Kulppi.

El CEO de Swappi, Ian Sutherland,
añade por su parte: “Como emprendedo-
res, siempre soñamos con construir algo
valioso y, en algún momento, poder ven-
der o integrarnos con un socio estratégi-
co que nos permita escalar aún más rápi-
do. Fue una decisión estratégica para po-
tenciar lo que ya habíamos construido y
llevar nuestra solución a miles de comu-
nidades en toda América”. En sus tres
años de operación, han ayudado a gestio-
nar proyectos en más de 500 edificios.

Sobre el ‘exit’ y lo que significa para
ellos, señala que es “un gran hito y logro

S
iguen los movimientos entre
startups. Esto, luego que Co-
munidadFeliz anunciara la
adquisición de Swappi, una
herramienta de gestión de

proyectos para edificios y condominios.
La transacción —cuyo monto no fue re-
velado— se concretó mediante una
combinación de equity y efectivo.

“Swappi logró un crecimiento entre
administradores de edificios y condomi-
nios muy rápido, ofreciendo funcionali-
dades que ComunidadFeliz no tenía, co-
mo coordinación de proyectos, manejo
de presupuestos, órdenes de compra y
mucho más. Esto no lo habíamos visto
en este mercado. Normalmente, las apli-
caciones que han aparecido no crecen
tanto y les cuesta innovar”, comenta An-
tti Kulppi, CEO de ComunidadFeliz, la
plataforma que provee tecnología para
edificios y condominios, ofreciendo un
software de administración para estas
comunidades.

“Después conocimos al equipo de
fundadores: Ian Sutherland, Hugo de la
Fuente y Pedro Grand. Ahí nos dimos
cuenta que tenemos objetivos pareci-
dos, han logrado mucho con poco capi-
tal y que era una fusión que tenía muchí-

a nivel profesional, no solo para noso-
tros como equipo, sino también para el
ecosistema” y agrega entusiasmado: “es
el inicio de una nueva etapa”.

Se trata de la primera compra por par-

te de ComunidadFeliz. “Definitivamen-
te queremos sumar más. Hay varios fun-
dadores que son de clase mundial con
los que estamos hablando y permitirán
aumentar nuestro portafolio”, dice Kul-
ppi. “Sabemos que estamos en un mer-
cado muy competitivo, por lo que la in-

novación es clave y no hay nadie mejor
para lograrlo que otros fundadores, que
compartan valores y objetivos con noso-
tros”, agrega. 

EXPANSIÓN Y BÚSQUEDA 
DE INVERSIÓN

El ejecutivo también anunció que la
empresa está en búsqueda de US$14 mi-
llones en inversión de riesgo, con el ob-
jetivo de escalar operaciones en Estados
Unidos y expandirse a Colombia. “Ya
hemos iniciado conversaciones y firma-
do acuerdos para el due diligence con
fondos nacionales e internacionales.
Planeamos cerrar esta ronda en abril de
este año, pero seguimos abiertos a reu-
niones con inversionistas interesados”,
comentó Kulppi.

Desde la compañía recalcan que la fir-
ma está alcanzando los $10 millones de
ingresos recurrentes anuales, con servi-
cios financieros como pagos en línea y
seguros, servicios de seguridad con el
control de acceso y ahora con operacio-
nes con Swappi. Aseguran que ya cuen-
tan con una presencia “consolidada” en
México, donde ya tienen 1.000 clientes, e

iniciaron su expansión en Es-
tados Unidos bajo la marca
HappyHOA.com.

“Creemos firmemente que
Swappi será una herramien-
ta clave en esta nueva etapa
de internacionalización, per-
mitiendo una gestión más

eficiente de proyectos y fortaleciendo
nuestra oferta en nuevos mercados.
Además, nuestros clientes han expresa-
do una gran demanda por este tipo de
soluciones, por lo que estamos muy en-
tusiasmados de sumar al equipo a ex-
pertos en esta área”, concluye Kulppi. 

ComunidadFeliz adquiere Swappi 
y busca US$ 14 millones de inversión

La empresa está en búsqueda de este
financiamiento con el objetivo de escalar
operaciones en Estados Unidos y
expandirse a Colombia. Sostienen que ya
iniciaron conversaciones y firmaron acuerdos
para el due diligence con fondos nacionales e
internacionales, y planean cerrar esta ronda
en abril. SOFÍA MALUENDA

SERÁ UNA HERRAMIENTA “CLAVE” EN ESTA NUEVA ETAPA DE INTERNACIONALIZACIÓN:

SE TRATA DE LA PRIMERA COMPRA
POR PARTE DE COMUNIDADFELIZ.
“DEFINITIVAMENTE QUEREMOS
SUMAR MÁS”, DICE SU CEO.

De izquierda a
derecha: el
cofundador de
Swappi, Pedro
Grand; el CEO y
cofundador de
Swappi: Ian
Sutherland; el
CEO y fundador
de Comunidad-
Feliz, Antti Kul-
ppi; y el cofun-
dador de Swap-
pi: Hugo de la
Fuente.
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carbono son un instrumento financiero que re-
presenta la reducción o eliminación de una to-
nelada métrica de dióxido de carbono (CO2) —o
su equivalente en otros gases de efecto inverna-
dero— de la atmósfera. Se generan a través de
proyectos que disminuyen emisiones o capturan
carbono, como la reforestación, la conservación
de bosques, la energía renovable o la mejora en
la eficiencia energética. “Estos créditos se pue-
den comprar y vender en mercados de carbono,
tanto en el mercado voluntario como en el regu-
lado. Empresas y organizaciones los adquieren
para compensar sus emisiones, alcanzando ob-
jetivos de carbono neutralidad”, detalla.

Comenzaron a operar en 2024, luego de vali-
dar su modelo y tecnología durante un año en
terreno. “Ya tenemos un stock de poco más de
50 mil créditos de carbono emitidos, los que
estamos negociando para vender en más de
US$1 millón en los próximos meses”, adelanta.

Hoy en día operan en la Región de Aysén,
en una superficie superior a 1.500.000 hectá-
reas, y este año se expandirán a la Región de
Los Lagos. Al 2028 esperan estar midiendo to-
dos los bosques al sur de la región de Los Ríos
en Chile, y algunos ecosistemas de la zona
Norte y Centro Sur. Asimismo, en los próxi-
mos 2 a 3 años proyectan extender sus opera-
ciones a otros mercados de América Latina.

“Mi meta es proteger y regenerar más de 1
millón de hectáreas privadas en Chile y más
de 5 millones en Latinoamérica, transfor-
mando así el mercado de carbono al elevar
los estándares de calidad, de modo que la
conservación de la biodiversidad y el bienes-
tar de las comunidades sean el motor de una
economía sostenible y resiliente. Queremos
que cada crédito de carbono generado refleje
un impacto real en la protección del medio
ambiente”, señala Escalona. 

Carbon Real es una empresa chilena que
impulsa una “economía disruptiva” pa-
ra la conservación de bosques y selvas.

Lo hace posible mediante tecnología de punta
que monitorea en tiempo real áreas natura-

les, generando créditos de carbono basados
en datos reales y trazables, sin recurrir a
modelos predictivos. “Nos dedicamos a ge-
nerar mediciones de los servicios ecosisté-
micos de bosques y selvas vírgenes y a emi-
tir créditos de carbono que generan ingre-
sos para sus propietarios, incentivando la

conservación”, explica Felipe Escalona,
abogado de la Universidad de Chile, conser-

vacionista, y CEO y fundador de Carbon Real.
Lo acompañan Taryn Fuentes y Lourdes Sali-
nas como cofounders. 

El emprendedor explica que los créditos de

El emprendedor que busca proteger y regenerar
más de 1 millón de hectáreas privadas en Chile

FELIPE ESCALONA ES CEO Y FUNDADOR DE CARBON REAL:Felipe Escalona
cuenta que ya
llevan más de 10
mil hectáreas
protegidas. 
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