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Uso de herramientas de IA

Todas las contribuciones de la IA fueron
revisadas, editadas y aprobadas por
autores humanos. Asimismo, algunas
imagenes de esta revista fueron generadas
con herramientas de IA, especificamente
ChatGPT-5 (OpenAl) y Gemini 2.5 Flash
(Google). Si una imagen se ha generado
con una herramienta de IA, se ha dejado
constancia de ello en el crédito de dicha
imagen.
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n emprendimiento adquiere su verdadero

sentido cuando se convierte en una fuer-

za capaz de transformar la realidad y, por

ende, también a sus protagonistas. En un

contexto complejo y desafiante como el

nuestro, impulsar la creacién de empresas
innovadoras es un compromiso que la Universidad de Lima
asume a través de su modelo educativo y en consonancia
con la visién empresarial que nos dio origen.

Emprender no consiste inicamente en crear empre-
sas, es un proceso transformador que cultiva la resiliencia;
para ello moldea la estructura mental, potencia habilidades
clave y define una forma de actuar que se convierte en un
activo invaluable para cualquier rumbo profesional que se
decida trazar. En esa linea, desde hace 16 afos, la Univer-
sidad de Lima promueve el emprendimiento como driver de
la innovacién; ha impactado en mas de 5 688 personas y
entregado mas de $ 350 000 en capital semilla.

Con esa conviccion nace la primera edicién de esta
publicacién, un espacio impulsado por el Centro de Em-
prendimiento e Innovacion de la Universidad de Lima (In-
nova Ulima) para visibilizar, poner en valor y proyectar el
impacto de nuestra comunidad emprendedora en el mundo;
este colectivo lidera 40 de las 100 mejores startups peruanas
(Forbes, 2025). Para esta entrega inaugural, se han seleccio-
nado las propuestas y trayectorias de 15 startups Ulima, que
reflejan la personalidad empresarial de nuestros alumnos y
egresados para transformar el conocimiento en soluciones
mediante modelos de negocio escalables.
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En cada edicidn, los lectores podran profundizar en
la problematica que atiende cada empresa, su propuesta
de valor diferenciada, su modelo de funcionamiento y los
beneficios cuantificables que ofrece al mercado. Asimismo,
buscamos mostrar la esencia del ecosistema que venimos
construyendo: aprendizaje de founder a founder, rigurosidad
técnica y vision global de los negocios, pilares del Centro de
Emprendimiento e Innovacién. Cada una de estas startups es
resultado de disciplina y resiliencia, de un proceso en el cual
la formacion académica se conecté de manera directa con
las exigencias del mercado.

Esta publicacién es una invitacion abierta al sector
privado, los fondos de inversion, el Estado y las organiza-
ciones de la sociedad civil a fin de que encuentren en Inno-
va Ulima un aliado estratégico. Creemos firmemente que la
verdadera innovacioén es fruto de la colaboraciéon constante
entre los actores para transformar el pais y la region. Les
presentamos con orgullo el trabajo de estos 15 empresarios
que hoy ejecutan, innovan y construyen el futuro. Ese es
nuestro COMpromiso.

JORGE CONDE

Director

Centro de Emprendimiento e Innovacién (Innova Ulima)
Universidad de Lima
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as startups no nacen so-

lamente a partir de una

buena idea. Surgen cuando

se encuentra un problema

real, un equipo dispuesto
a resolverlo y un ecosistema capaz de
acompafiar el camino. Desde hace 16
afnos, la Universidad de Lima, a través
de su Centro de Emprendimiento e
Innovacién (Innova Ulima), promueve
una cultura de innovacioén y fortalece
el desarrollo empresarial en el Perd.
Al articular la academia con el sector
privado y el ecosistema emprendedor,
impulsa iniciativas que aportan de
manera directa al crecimiento y bien-
estar del pais.

En estos afos, Innova Ulima ha
acompanado a mas de 312 equipos
que han encontrado un espacio en
el ecosistema para transformar sus
ideas en proyectos con potencial de
crecimiento. Las diversas startups
vinculadas a estos programas han le-
vantado mas de USS$ 8 millones de ca-
pital, mientras que para impulsar su
desarrollo Innova Ulima ha brindado
mas de USS 350 000 en fondos.

Una idea guia el trabajo de Innova
Ulima detras de cifras alentadoras: una
startup requiere mucho mas que finan-
ciamiento para crecer. Necesita validar
un problema, entender a sus usuarios,
construir un modelo de negocio, acceder

NOVIEMBRE 26
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-> EXPAND Ulima
es la serie de YouTube
que muestra a

las startups del
programa de
aceleracion de Innova
Ulima durante su
participacion en

la competencia y

su camino hacia la
internacionalizacion.

Las 15 startups de esta revista muestran esa diversidad

de sectores, soluciones y momentos de crecimiento,

compartiendo un mismo origen: personas vinculadas a la
Universidad de Lima que decidieron convertir una oportunidad
en un proyecto con potencial de generar valor.

a conocimiento, encontrar aliados y co-
nectarse con el mercado. Por eso articula
un ecosistema que busca acompafar a
los emprendedores en distintas etapas
de su recorrido: desde las primeras apro-
ximaciones a una idea hasta la valida-
cién, las primeras ventas, el crecimiento
y la expansion hacia nuevos mercados.

UN ECOSISTEMA
QUE CONECTA CUATRO MUNDOS

El trabajo de Innova Ulima se constru-
ye alrededor de la conexidn entre cua-
tro actores fundamentales:

a) La Universidad, como espacio de
talento, conocimiento, investigaciéon y
nuevas ideas.

b) Los emprendedores, que identifican
problemas y convierten oportunida-
des en soluciones.

¢) Las startups, que validan esas
soluciones, desarrollan modelos de
negocio y buscan crecer.

d) Empresas e inversionistas, que
aportan desafios reales, experiencia,

capital, conexiones y oportunidades
de mercado.

El rol de Innova Ulima es generar
los puentes entre estos mundos. Asi, la
universidad no se limita a formar em-
prendedores, crea espacios para que el
conocimiento y el talento puedan encon-
trarse con las necesidades del mercado.

Esta conexion se extiende a distin-
tas industrias. El portafolio de startups
vinculadas a Innova Ulima retne so-
luciones en sectores como CleanTech,
ConstrucTech, EdTech, FinTech, FoodTech,
HealthTech, HR Tech, MineTech, SaaS, Le-
galTech, PropTech, E-commerce, Retail y
Logistics, entre otros. Esta diversidad
refleja también la amplitud de opor-
tunidades que pueden surgir cuando
el talento universitario encuentra es-
pacios para experimentar, validar y
emprender.

DEL PRIMER PASO
AL CRECIMIENTO

Para acompanar este recorrido, Innova
Ulima cuenta con programas que res-
ponden a diferentes momentos del de-
sarrollo emprendedor:

Primer Paso. Es el programa de
incubacién que acompaia a los equi-
pos en la validacién de sus ideas y
modelos de negocio; busca que pa-
sen de una propuesta inicial a una
solucion con evidencia de mercado y
potencial de crecimiento.

EXPAND. Es el programa de acele-
racion que guia a las startups con ma-
yor nivel de madurez en procesos de
crecimiento, tracciéon e internaciona-
lizacion; las conecta con mentores,
aliados y oportunidades en nuevos
mercados.

A estos programas se suman dis-
tintas iniciativas de innovacién
abierta, formacién, mentoria y cone-
xioén con empresas, las cuales permi-
ten que estudiantes, emprendedores,
startups y organizaciones trabajen al-
rededor de desafios reales.

Asi, el ecosistema se construye
no solo desde los programas, sino
también desde las personas que lo
integran: mentores, founders, egre-
sados emprendedores, corporativos,
inversionistas y aliados estratégicos
que comparten conocimiento y ge-
neran nuevas oportunidades de co-
laboracién.
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Las startups no
nacen solamente
a partir de una
buena idea.
Surgen cuando
se encuentra un
problema real, un
equipo dispuesto
a resolverlo y un
ecosistema capaz
de acompaiiar el
camino."
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UNA COMUNIDAD
QUE SIGUE CRECIENDO

El resultado de este trabajo se refleja
tanto en las cifras como en las histo-
rias que cada emprendimiento alberga.
Detras de esos mas de 312 equipos
que Innova Ulima ha acompanado hay
afnos de aprendizaje, experimentacion
y construcciéon de comunidad.

Cada startup recorre un camino dife-
rente. Algunas nacen en las aulas, otras
surgen de una experiencia profesional
o de la identificaciéon de una necesi-
dad especifica del mercado. Varias se
concretan buscando validar una idea
y otras llegan al ecosistema con un
producto en funcionamiento. Lo que
tienen en comun es la posibilidad de
encontrar conexiones que les permitan
avanzar.

HISTORIA

Las 15 startups que forman parte
de esta revista son una muestra de
esa diversidad. Representan distintos
sectores, soluciones y momentos de
crecimiento, compartiendo un mismo
origen: personas vinculadas a la Uni-
versidad de Lima que decidieron con-
vertir una oportunidad en un proyecto
con potencial para generar valor.

Desde Innova Ulima buscamos seguir
fortaleciendo ese camino. Para nosotros,
impulsar el emprendimiento no significa
solamente ayudar a crear nuevas empre-
sas, implica generar las condiciones para
que el talento pueda convertirse en solu-
ciones, que estas encuentren mercado,
y que las startups crezcan y contribuyan a
transformar las industrias y la sociedad.

Innova ULIMA. Impulsamos solu-
ciones que redefinen el futuro de las
industrias y la sociedad.
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= fitia

Un

Salud y bienestar Presencia en mds
de 20 paises.

lan de

nutricion

personalizado

Fitia es una app peruana de nutricién inteligente que usa IA para

2019

automatizar programas de alimentacién. Es usada hoy por millones de
personas en mas de 20 paises.

iero Linares y Ulises Olave
se conocen desde los doce
afios. Estudiaron en el mis-
mo colegio y, luego, por
coincidencias del destino,
ambos decidieron estudiar en la Uni-
versidad de Lima. Piero se decidi6 por
Ingenieria Industrial y Ulises por Inge-
nieria de Sistemas. Cada uno constru-
y6 su propio camino profesional. Piero
pasd casi cuatro anos en fusiones y
adquisiciones dentro del Grupo Breca.
Ulises empez6 como practicante en el
BBVA y luego paso a Telefonica, donde
termino liderando productos digitales.
Alos dos les iba bien, pero algo les de-
cia que debian crear algo propio.
La idea naci6 de una necesidad
puntual: Ulises habia empezado a en-
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trenar en el gimnasio y queria ordenar
también su alimentacién. Buscé nu-
tricionistas en Instagram y encontrd
un proceso lento: le pedian sus datos
y, dias después, le devolvian un plan
armado en una hoja de calculo gené-
rica con féormulas que ya se sentian
anticuadas. Pensé que ese proceso se
podia automatizar y empezd, por su
cuenta, a programar los primeros es-
bozos de una aplicacion. Casi al mismo
tiempo, Piero —que llevaba media vida
metido en el mundo del fitness al punto
de completar una especializacién en
nutriciéon fuera de su propia carrera—
queria emprender en algo parecido.
Piero y Ulises volvieron a cruzar
caminos a finales de su etapa univer-
sitaria cuando los dos, buscando un

STARTUPS e ULIMA

FITIA ES UNA APLICACION PERUANA DE NUTRICION INTELIGENTE QUE USA INTELIGENCIA ARTIFICIAL

CENTRO DE EMPRENDIMIENTO E INNOVACION
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nicho de negocio y discutiendo proble-
maticas, compararon ideas y se dieron
cuenta de que hablaban de lo mismo.
Sumaron lo que cada uno sabia: Pie-
ro, el criterio nutricional y el angulo
de negocio; Ulises, la parte técnica. En
2019, renunciaron a sus trabajos y se
lanzaron a la aventura sin un producto
terminado, apostando solo por la idea.

El comienzo fue manual, casi artesa-
nal. Antes de tener una base de datos
de alimentos, los propios fundadores
recorrian supermercados fotografian-
do etiquetas nutricionales, producto
por producto, para digitar la informa-
cién a mano en una hoja de calculo. El
primer mes, entre los dos, vendieron
apenas un puiiado de suscripciones.
El crecimiento no fue inmediato. El
primer afio casi no genero6 ingresos y
los dos fundadores vivieron de sus
ahorros. Sin embargo, la entrada a Y
Combinator en 2021 cambi6 el rumbo:
la aceleradora valid6 el proyecto ante
inversionistas de Estados Unidos, de
donde llegé una ronda que permitio
contratar al primer equipo y acelerar la
expansion a otros mercados.

Hoy, Fitia estd disponible en mas
de veinte paises, con México, Chile,
Espafia, Argentina y Perd como sus
mercados mas fuertes, y Estados Uni-
dos entrando ya entre los seis princi-
pales. Cerca del 30% de sus usuarios ni
siquiera entrena, ya que la aplicacion
atiende desde jovenes que buscan ba-
jar de peso hasta personas de mas de
cincuenta afos que solo quieren or-
denar su alimentaciéon. El modelo de

CENTRO DE EMPRENDIMIENTO E INNOVACION

La suscripcién

da acceso a un
sistema que actia
como un asistente
de nutricién
personal: calcula,
planifica y registra
la alimentacién
del usuario segin
sus objetivos
fisicos

negocio es simple: suscripciones sin
publicidad ni venta de datos.

La suscripcion da acceso a un sis-
tema que actda como un asistente de
nutriciéon personal: calcula, planifica
y registra la alimentacién del usuario
seglin sus objetivos fisicos (perder gra-
sa, aumentar musculo o mantener un
peso saludable). La aplicacion se define
como una alternativa inteligente al nu-
tricionista tradicional, pues cualquier
persona puede registrar lo que come
tomandole una foto o dictandolo por
voz. Luego de ello, la aplicacion calcu-

la automaticamente calorias y compo-
sicién nutricional a partir de una base
de datos propia que hoy supera los diez
millones de alimentos, y se actualiza en
cada pais donde opera. A partir de esa
informacién, y de datos como alergias
o condiciones médicas, genera un plan
de comidas hecho a la medida de cada
usuario y no una plantilla genérica.

La diferencia frente a otras apps,
dicen sus fundadores, esta en la lim-
pieza de esa base de datos. Muchas
plataformas de nutricion arrastran in-
formacién incompleta o repetida entre
productos. Fitia usa inteligencia artifi-
cial para completar los datos faltantes
de miles de productos y asi evitar erro-
res que después se trasladan al calculo
final. La aplicacién no compite contra
modelos de inteligencia artificial de
terceros: los usa como una pieza mas,
combinados con su propia base curada,
para mantener resultados coherentes.

El vinculo con la Universidad de
Lima llegd hace un par de anos a tra-
vés de charlas y espacios de exposicion
para otros estudiantes emprendedores.
Piero y Ulises coinciden en algo: lo que
mas disfrutan de tener una empresa de
consumo masivo es ver, de manera di-
recta, el efecto de su producto en la vida
de alguien. Los correos de usuarios que
agradecen haber bajado veinte o treinta
kilos siguen respondiéndolos ellos mis-
mos todos los dias. La meta que se han
puesto para los proximos afios es sim-
ple de decir y grande de cumplir: con-
vertirse en la aplicacion de nutricion
mas usada del mundo.
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SECTOR

Recursos humanos

TRACCION
‘ @ Presencia en 8 paises

de América Latina.

9 PLATAFORMA QUE AYUDA A LAS EMPRESAS A PREVENIR, DIAGNOSTICAR Y ERRADICAR EL ACOSO LABORAL.

FUNDACION
‘ 2020

ELSA

Un seguro
contra el
acoso laboral

ELSA es la plataforma peruana que ayuda a las empresas a medir, prevenir
y actuar frente a situaciones de crisis en el trabajo, combinando encuestas
anénimas, datos propios de cada organizacion e inteligencia artificial.

os trabajadores responden

encuestas anoénimas y la

empresa entrega sus pro-

pios datos internos. Luego,

al cruzar ambas fuentes, la
plataforma sefiala en qué areas existe
un mayor riesgo y arma un plan de ac-
cién. Ello surgi6 de la metodologia que
sus cofundadoras desarrollaron mien-
tras trabajaban en GenderLab, una
consultora de género, y hoy funciona
como una startup independiente.

En promedio, solo el 5 % de los casos
de acoso laboral en las empresas termina
en una denuncia formal, asegura Ivonne
Quifiones. ELSA calcula que el ntimero
real de personas que lo viven es mucho
mas alto: cerca del 30 %. La brecha no se
debe solo a la falta de canales para denun-
ciar, sino que las personas ni siquiera sa-
ben que lo que viven tiene nombre.

14

¢Qué se entiende por acoso laboral?
A veces es un chiste que incomoday se
repite. En otras ocasiones, un comen-
tario de doble sentido, o alguien que se
acerca mas de lo necesario y no entien-
de un no por respuesta. La mayoria de
personas que lo experimenta ni siquie-
ra lo nombra asi, solo siente que algo
no esta bien. Ivonne Quifiones analiz6
este problema de cerca —antes de con-
vertirlo en empresa— en grupos de mu-
jeres donde se conversaba sobre como
crecer profesionalmente en el trabajo
y sus obstaculos, entre ellos, el acoso.

Ivonne Quifiones es ingeniera indus-
trial de la Universidad de Lima, con afios
de experiencia en tecnologia de produc-
to. Conocié a Marlene Molero Sudrez,
abogada que habia dejado un estudio
juridico para asesorar a empresas en
temas de género, en un grupo de run-

ELSA

ELSA opera en
tres etapas:
diagnéstico,
estrategia e
implementacion.
Identifica las areas
de mayor riesgo y
genera un plan de
accion con apoyo
de 1A

STARTUPS e ULIMA CENTRO DE EMPRENDIMIENTO E INNOVACION 15
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ning en el distrito limefio de Barranco.
Por esos dias, el auto de Ivonne se ma-
logré y Marlene se ofreci6 a llevarla al
trabajo durante varias semanas. En esos
viajes compartieron algo en comun: las
dos querian impulsar proyectos que
contribuyan al crecimiento laboral de
las mujeres. Con esa conexion funda-
ron GenderLab en 2018, una consultora
que empezd como un aula virtual para
diagnosticar acoso sexual laboral y ofre-
cer talleres y entrenamientos.

Ivonne no llegd a ELSA desde cero.
Antes habia trabajado siempre del lado
técnico de distintas startups. Esa experien-
cia le sirvi6 para construir la plataforma
con logica de producto digital desde el
inicio, y llevarlo mas alla de la consulto-
ria en la que naci6 la idea. Marlene, por
su parte, encontré6 un patrén entre las
empresas que asesoraba: casi ninguna
tenfa datos sobre acoso sexual laboral ni
podia compararse con otras. Ahi aparecio
la oportunidad. Antes de que existiera
ELSA, el Banco Interamericano de Desa-
rrollo (BID), abrié un fondo de cien mil
dolares para crear una metodologia que
midiera este tipo de riesgo. Ivonne y Mar-
lene postularon juntas y ganaron.

Con ese dinero probaron de forma
gratuita la metodologia en un grupo de
cuarenta empresas en paises de Amé-
rica Latina, entre ellos, Bolivia, Colom-
bia y Perti. Ocho meses después, esas
mismas empresas empezaron a pagar
por el servicio. Ahi fue cuando naci6 la
plataforma digital ELSA, sigla de Espa-
cios Laborales Sin Acoso.

El servicio de esta startup funciona a
través de tres etapas: diagnostico, disefio
de la estrategia y puesta en practica. El
diagnoéstico combina dos fuentes: encues-
tas anonimas a los trabajadores y datos
internos que la propia empresa entrega.
Al cruzar ambas fuentes, la plataforma
identifica las areas o los equipos especifi-
cos de la organizacion donde existe riesgo
de acoso y elabora automaticamente un
plan de accion. Este plan puede incluir,
por ejemplo, capacitaciones dirigidas a
un area especifica con mayor riesgo de-
tectado, cambios en la politica interna de
denuncias o ajustes en los canales de re-
porte para los trabajadores.

La suscripcion dura un afio. Incluye

16
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-> Marlene Molero
(CEO) e Ivonne
Quifiones (CTO),
cofundadoras de
ELSA, la plataforma
peruana que ayuda

a las empresas a
prevenir, diagnosticar
y erradicar el acoso
laboral.
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HITOS CLAVE

¢ FONDO DEL BID

ELSA como plataforma.

® SPIN-OFF EN 2020

Ganaron un fondo de cien mil doélares del Banco Interamericano de
Desarrollo para crear una metodologia que midiera el riesgo de acoso
laboral. Ese dinero les permitié probar la idea sin cobrar a las empresas.

¢ PRIMEROS CLIENTES PAGADOS

Ocho meses después de probar la metodologia gratis con 40 empresas
en varios paises, estas empezaron a pagar por el servicio. Asi nacié

ELSA se separd de GenderLab, la consultora donde nacié la idea, y se
convirtié en un producto independiente.

la medicioén inicial, las capacitaciones
y la implementacién del plan. Todo se
apoya en inteligencia artificial: la cla-
sificacion de las empresas por sector,
la deteccién de patrones comunes y la
personalizacion de cada plan de acciéon
segtin la realidad del cliente.

ELSA cuenta hoy con una de las
bases de datos mas grandes de la re-
gion sobre acoso laboral, construida a
partir de las encuestas que ha aplicado
en cada empresa cliente. Esa base es
la que alimenta a la inteligencia artifi-
cial: cuantas mas empresas completan
el diagnostico, mejor se identifican los
patrones y se puede comparar a cada
organizaciéon con otras de su mismo
sector para determinar si su situacion
es mejor o peor que la del resto, algo
que antes no era posible.

Uno de los ultimos lanzamientos se
llama Hola ELSA, un asistente al que
cualquier colaborador puede escribirle si
tiene dudas sobre las politicas de su em-
presa contra el acoso, antes incluso de
decidir si presenta una denuncia formal.
Laidea es que la persona llegue informa-
da al momento de reportar su caso.

El otro lanzamiento reciente es un
moédulo que se enfoca en la gestion
de la denuncia misma. Una vez que
una persona decide reportar un caso,
la plataforma ayuda a darle un segui-

miento ordenado, desde que se reci-
be hasta que se resuelve. Ello deja un
registro con el que muchas empresas
antes no contaban.

ELSA se independizé de Gender-
Lab, la consultora que Marlene e
Ivonne habian fundado en el 2018,
y se convirtié en producto propio en
el 2020. Ya como producto propio, la
introduccioén inicial del BID les abri6
puertas en gremios empresariales de
Colombia y México, los primeros mer-
cados fuera de Pert.

Ivonne compara llevar el sello ELSA
con tener un seguro preventivo. El aco-
so ocurre en las empresas, aunque casi
nunca se denuncie, y abordar el pro-
blema antes de que un caso salga a la
luz protege tanto a las personas como
alareputacion de la organizacion. Para
los trabajadores, saber que su empresa
mide este problema y cuenta con un
canal serio de respuesta cambia como
se sienten en su trabajo cada dia.

Para Ivonne Quifiones, ELSA es su
tercera startup, después de afios en tec-
nologia de producto y de dos empren-
dimientos mas del lado técnico. Como
cofundadora y CTO de ELSA, busca ir
mas alla de la herramienta y contribuir
a un cambio cultural que permita a las
personas hablar abiertamente de estas
situaciones.
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9 PLATAFORMA QUE PERMITE A EMPRESAS DE E-COMMERCE Y TRANSPORTISTAS EFECTIVIZAR SUS ENTREGAS

Vender mas
SIN pensar en
la logistica

Chazki es la plataforma peruana que permite a empresas de
e-commerce y transportistas tercerizar y efectivizar sus entregas sin
mantener una flota propia.

inicios de la década pa-

sada, al pedir algo por

internet, el producto

podia tardar hasta dos

semanas en llegar. Esa
demora era casi normal, pues el co-
mercio electrénico todavia era nuevo
en el Perd. En esa época, las tiendas
online, en vez de dedicarse a aumentar
sus ventas, invertian grandes recursos
en armar su propia flota de reparto.
Esa fue la oportunidad que encontra-
ron los fundadores de Chazki.

Luis Miguel Frisancho es
administrador de la Universidad de
Lima. Su primer trabajo, apenas sali¢ de
esa casa de estudios, fue en Radionet,
una operadora de telefonia que luego
se convirti6 en Nextel. Entré6 como

18

uno de los primeros 40 empleados y
se quedod ahi casi 16 afios. En 2013,
Entel Chile compr6 las operaciones de
Nextel Pert y le ofrecieron quedarse en
un area técnica, pero decidié que era el
momento de emprender algo propio.

Ya venia pensando en eso desde
tiempo atras junto a dos amigos cer-
canos: Renzo Marrese, con quien ha-
bia ido al colegio, y Gonzalo Begazo,
un viejo amigo, cuyas esposas, ade-
mas, eran amigas desde primaria. Los
tres, a lo largo del 2011 y 2012, solian
juntarse seguido a buscar qué negocio
armar juntos.

La idea termin6 de tomar forma en
2015, cuando el comercio electrénico ya
existia, pero arrastraba dos problemas:
como cobrar y como entregar. Los tres,

Para las empresas
clientes, contratar
directamente a
cada repartidor le
costaria entre 30 %
y 50 % mas

STARTUPS e ULIMA
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ShutterStock, modificado con ChatGPT
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-> Luis Miguel
Frisancho,
cofundador

de Chazki., la
plataforma peruana
de logistica de
ultima milla que
hoy opera en cinco
paises de la region.

junto a Ernesto Cuadros Vargas, enton-
ces decano de una universidad de Are-
quipa, fundaron Chazki en esa ciudad. El
nombre no fue casualidad, pues Chazki
hace referencia a los chasquis, los men-
sajeros del Imperio incaico que corrian
largas distancias para llevar noticias y
encomiendas de un punto a otro.

Su propuesta para las tiendas online
era simple: “Olvidate de la distribucion,
nosotros la hacemos, ti dedicate a ven-
der”. Con tecnologia propia, empezaron
a ofrecer entregas el mismo dia. En sus
primeros afios, el crecimiento dependié
mucho de practicantes universitarios
que ayudaron a construir desde cero la
operacion en cada ciudad nueva.
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Para integrarse a Chazki, una em-
presa, primero, pasa por un piloto con
un consultor de ventas. Si el resultado
convence, firman un contrato y arran-
can poco a poco. La parte técnica se
conecta directamente con plataformas
ya usadas por muchas tiendas online
como VTEX, Shopify o Mercado Pago,
de modo que la informacioén fluye sin
fricciones entre los dos sistemas. La
integracion tecnoldgica que ofrece
Chazki no se limita a plataformas de
e-commerce, también se conecta direc-
tamente con los sistemas administrati-
vos internos de grandes distribuidoras
que ya tienen flota propia. Estas deci-
den reducir costos mediante la tecno-

logia y red tercerizada que obtienen
migrando hacia Chazki.

Para las empresas clientes, contra-
tar directamente a cada repartidor le
costaria entre 30 % a 50 % mas y signi-
ficaria un trabajo burocratico de ges-
tion del nuevo personal que distrae-
ria la atencién de su foco principal: la
venta. Chazki no tiene una flota pro-
pia de repartidores, sino que trabaja
con motorizados, autos, furgonetas y
camiones de distintos tamafos, que
gestionan para cumplir con los propé-
sitos de reparto de las empresas clien-
tes. Este modelo, ademas, le otorga al
repartidor la libertad de trabajar para
varias empresas a la vez.

STARTUPS e ULIMA

La propuesta de
valor de Chazki
para tiendas
online es simple:
“Olvidate de la
distribucion,
nosotros la
hacemos, tU
dedicate a
vender”

CENTRO DE EMPRENDIMIENTO E INNOVACION

HITOS CLAVE

propuesta central.

¢ RESPALDO TEMPRANO

y asesoria.

® FUNDACION EN AREQUIPA

Luis Miguel Frisancho, Gonzalo Begazo, Renzo Marrese y Ernesto
Cuadros Vargas fundan Chazki con entregas el mismo dia como

Chazki gana el respaldo de Wayra, la aceleradora de Telefonica, y del
fondo estatal Startup Pert, que le otorga capital en dos ocasiones.

¢ RECONOCIMIENTO INTERNACIONAL

El Foro Economico Mundial incluye a Chazki entre las 50 mejores
startups de América Latina y el BID la elige para recibir financiamiento

La inteligencia artificial es una he-
rramienta que hoy ayuda a Chazki a
disefnar y ajustar rutas de reparto de
forma automatica. El equipo también
la usa puertas adentro para analizar
informacién y recopilar indicadores
clave para presentaciones. Un darea
de atencién al cliente monitorea en
tiempo real coémo se mueven los re-
partidores en cada ciudad y el indica-
dor que mas importa a largo plazo es
puntual: cuanto ahorra cada empresa
con Chazki frente a manejar su propia
logistica de reparto.

La expansion fuera de Perti empe-
z6 por Argentina. Un grupo pequefio
de Chazki se mudé entre cuatro y seis
meses a Buenos Aires para entender
el mercado y armar un equipo desde
cero. Por el camino, sumaron el res-
paldo de Wayra, la aceleradora de Te-
lefénica, y ganaron dos veces Startup
Perd, un fondo estatal para empren-
dimientos. En 2017, dieron el salto
de Argentina a México y, hoy, Chazki
opera en cinco paises: Perd, Argenti-
na, Chile, México y Colombia.

El servicio varia segun el pais. En

algunos, Chazki es mas fuerte en la
primera etapa del reparto, cuando el
producto sale de la fabrica o el alma-
cén. En otros, en la tltima etapa, cuan-
do llega a la puerta de la casa. En Perd,
casi todo lo que hace Chazki es la en-
trega final al cliente. El transporte pre-
vio es todavia una porcién menor de
su negocio en el pais, aunque ya empe-
zaron a moverse hacia ahi.

Ese crecimiento internacional
también trajo reconocimiento, como
cuando, en el 2018, el Foro Econdémico
Mundial incluy6 a Chazki entre las 50
mejores startups de América Latina. Un
ano después, el Banco Interamericano
de Desarrollo la eligi6é para recibir fi-
nanciamiento y asesoria dentro de un
grupo reducido de emprendimientos
de la region.

Frisancho asegura que “una empresa
de transporte con tres camiones, traba-
jando sola, dificilmente consigue mas
clientes de los que ya tiene”. Esta mis-
ma empresa puede terminar operando
diez camiones o mas al integrarse a la
red de Chazki y contar con el volumen
que la plataforma le puede traer.
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9 PLATAFORMA PERUANA DE FULFILLMENT DE PEDIDOS E-COMMERCE

thehub

Tu almacén,

en cualquier
ciudaac

The Hub es la plataforma peruana de fulfillment que gestiona el
almacenamiento, empaquetado y envio de pedidos para marcas de

e-commerce, acercando el inventario al cliente final.

a startup The Hub guarda,

empaca y envia los pedidos

de tiendas que venden por

internet. Cuando alguien le

compra a una marca en su

pagina web o en un marketplace, el pe-

dido llega a los sistemas de The Hub,

esta lo prepara con el empaque corres-

pondiente y lo despacha desde un al-

macén cercano al comprador: la marca

no necesita bodega ni equipo logistico

propio. A este servicio completo, que

va desde el almacenamiento hasta la
entrega, se lo conoce como fulfillment.

Antes de The Hub, Juan José Aguilar

ya habia vendido una empresa. Era un

negocio de internet de las cosas (10T,

siglas en inglés de Internet of Things),

la tecnologia detras de sensores conec-

tados que recogen y analizan datos en
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tiempo real. Con ese capital, y junto con
su socio Oscar Wong, economista con
maestria en finanzas, empez6 a asesorar
a otras empresas.

Aguilar tiene 39 afos y estudié Inge-
nieria de Sistemas en la Universidad de
Lima. Cuenta que, desde la mitad de la
carrera, ya sabia que queria emprender.
Antes del negocio de 10T pasé por varias
empresas corporativas, entre ellas el labo-
ratorio de innovaciéon de un grupo ecua-
toriano, donde lleg6 a liderar a unas cien
personas, y por otros proyectos propios,
como un negocio de flotas y otro de fabri-
cacion digital, con mas de un fracaso en el
camino, lo que asume como parte normal
de un proceso de aprendizaje.

En esas consultorias, Aguilar y Wong
notaron un problema que se repetia en
casi todos sus clientes: la logistica de

e-commerce no funcionaba correctamen-
te, ya que los inventarios no estaban
conformes, se despachaban productos o
tallas equivocadas y muchos no tenian
tecnologia especifica para controlarlo.
Para entenderlo desde adentro, com-
praron una boutique virtual de ropa
femenina que sufria exactamente eso:
aunque las ventas crecian, con la mala
gestion del fulfillment se extinguian
los margenes. La pandemia los encon-
tré cuando eran duefios de esa tienda
virtual, y los golpe6é econdémicamente,
pero también los obligd a repensar el
negocio desde cero.

Entonces identificaron cudl era, en
concreto, el problema mas dificil de re-
solver: el fulfillment. Este término alude a
todo lo que pasa desde que alguien hace
un pedido por internet y ese pedido llega

STARTUPS e ULIMA
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HITOS CLAVE

¢ NACIMIENTO

distribucion.

® ALIANZAS ESTRATEGICAS

Tras lograr éxito en una empresa de IoT y una etapa de consultoria,
Juan José Aguilar y Oscar Wong lanzaron The Hub en 2022.

Cierran acuerdos con Parque Arauco, firma que instala almacenes
dentro de sus centros comerciales, y con Rappi para ampliar su red de

® RECONOCIMIENTO Y EXPANSION

Fue elegida entre las 10 mejores startups del Pert1 y acompafan a
PromPerti a presentar su tecnologia en Colombia y Argentina.

ala puerta de su casa: guardar el produc-
to, empacarlo, despacharlo. Lo resolvie-
ron integrando en un solo sistema los
pedidos de todos los canales de venta,
el control del inventario, el armado de
paquetes y la conexion con los servicios
de reparto, y les funcioné tan bien para
su propia tienda que se hicieron una pre-
gunta: si ya sabian hacerlo, ;por qué no
vender ese mismo servicio a otras mar-
cas? En 2022 dejaron la boutique virtual
y se dedicaron por completo a vender
ese servicio de logistica.

El modelo se apoya en dos tipos de al-
macén. Unos son almacenes tradiciona-
les, ubicados a las afueras de la ciudad.
Desde ahi abastecen a otros mas peque-
fios, ubicados dentro, a los que The Hub
llama dark stores: almacenes urbanos que
el pablico nunca ve, instalados en zonas
de alto movimiento comercial, como un
local dentro de Larcomar o cerca de La
Molina. Esa red también permite que
marcas de Argentina y Brasil, sin perso-
nal ni oficina en el Perd, envien su inven-
tario a los almacenes de The Hub y ven-
dan en el mercado peruano operando
por completo a través de su plataforma
y su red logistica.

Por pedido se requieren cuatro pa-
sos. Primero, se conecta la pagina web
o el marketplace de la marca directa-
mente a los sistemas de The Hub, asi
el pedido cae solo, sin que nadie tenga
que avisar. Segundo, el sistema revisa
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Las marcas

que trabajan
con The Hub
ahorran, en
promedio, 30 %
en tres frentes a
la vez.

la direccion del cliente y elige el alma-
cén mas cercano con stock disponible.
Por ejemplo, si alguien pide algo desde
Miraflores y la dark store de Larcomar
tiene el producto, el pedido se procesa
ahi mismo. Tercero, ese almacén arma
el paquete como si fuera la propia tien-
da de la marca: bolsa personalizada,
etiquetas, stickers, todo el empaque.
Cuarto, sale desde ese almacén, en la
modalidad que eligio el cliente, a la di-
reccion registrada, con entrega progra-
mada, el mismo dia, express, o con reco-
jo en tienda en el punto de Larcomar.
La inteligencia artificial trabaja en
dos frentes principales: evita que un
almacén se sature de pedidos y calcu-
la las rutas y ventanas de entrega mas
eficientes. También hay agentes de IA

-> Juan José
Aguilar (CEO),
cofundador

de The Hub,

la plataforma
peruana de
fulfillment
para marcas de
e-commerce.

para atencion y soporte al cliente final,
es decir, al usuario que compra en la
tienda de cada marca. Ademas, The Hub
usa la informacion de cada pedido para
entender el comportamiento de compra
de los clientes de determinada marca.
Arma perfiles de consumo que permi-
ten anticipar qué podria necesitar cada
persona, y hasta incluye una muestra de
otro producto dentro de la misma caja,
buscando que el cliente reciba algo mas
que su pedido.

Las marcas que trabajan con The
Hub ahorran, en promedio, 30 % en
tres frentes a la vez. En almacenamien-
to, porque se paga por metro cubico
realmente usado, no por todo el espa-
cio contratado: si una marca empieza
el mes con diez metros ctibicos de pro-
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ducto y vende la mitad, al mes siguien-
te paga solo por los cinco que le que-
daron. En personal, porque el mismo
equipo de un almacén atiende a varias
marcas a la vez, sin tiempos muertos.
Y en transporte, porque al tener el in-
ventario mas cerca del cliente final, se
reduce considerablemente el costo de
la dltima etapa de entrega.

La demanda de entregas rapidas sigue
creciendo. Ayuda sobre todo a las com-
pras que se deciden por impulso o por
una necesidad urgente de ultima hora.
Pero no todos los pedidos necesitan lle-
gar de inmediato, asi que The Hub ofrece
cinco formas de envio distintas para que
cada cliente elija la que le convenga.

Esta empresa comenzd con un pu-
flado de personas armando pedidos de

CENTRO DE EMPRENDIMIENTO E INNOVACION

madrugada y actualmente, es un equipo
que cuenta con cerca de 80 colaborado-
res. En el camino, y de la mano de las
mentorias ofrecidas por el Centro de
Emprendimiento de la Universidad de
Lima, sumo inversion de dos fondos de
capital de riesgo extranjeros, alianzas
estratégicas con Parque Arauco, que
instala sus almacenes dentro de varios
centros comerciales, y con la aplicacion
Rappi. También fue elegida entre las
diez mejores startups del Pert y acom-
pafi6 a PromPert a presentar su tecno-
logia en Colombia y Argentina.

Hoy su ambicién cruza fronteras. De-
sean que una empresa peruana pueda
vender en Colombia a través de The Hub
Colombia sin enviar personal ni abrir
una oficina alla. Ya funciona asi con mar-

cas de Argentina y Brasil, que venden en
territorio nacional sin tener un equipo
presencial, envian su inventario y todo
lo demas lo resuelve la plataforma.

Detrds de esa visiéon estd Juan
José Aguilar, quien al egresar de In-
genieria de Sistemas fundé varios
negocios, entre ellos uno de flotas y
otro de fabricacién digital que daba
cursos e instalaba laboratorios, hasta
llegar a Global Intel Perd, la empresa
de sensores con cuya venta obtuvo el
capital para empezar de nuevo. Para
él, el fulfillment es el proéximo gran
hito del comercio electronico, asi
como en su momento lo fueron pla-
taformas como Shopify; su meta es
que América Latina funcione como
un solo mercado integrado.
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9 PLATAFORMA PERUANA QUE AUTOMATIZA LA RENDICION DE GASTOS CORPORATIVOS

Rendir gastos
tan facil como
tomar una foto

Khipu es la plataforma peruana que automatiza los flujos
corporativos: elimina procesos manuales, reduce errores y le da a

las empresas control total sobre su gestién financiera.

hipu es una plataforma

que permite a las empre-

sas rendir gastos con una

foto: el trabajador foto-

graffa una boleta o factura

desde el celular y el sistema lee los datos,

valida el comprobante ante Superinten-

dencia Nacional de Aduanas y de Admi-

nistracion Tributaria (Sunat) y lo ubica

en la categoria contable que correspon-

de. Luego, el gasto pasa por la aproba-

cién del jefe y llega a Tesoreria para el
pago, todo desde una sola plataforma.

Alessandro Ossio abri6 trece gimna-

sios antes de cumplir treinta afos. La

cadena deportiva, llamada Extreme Gym

Boutique, crecia a un paso rapido, pero

tenia un problema que le costaba resol-

ver: no habia forma clara de controlar
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cuanto gastaba cada sede. Cada boleta
terminaba guardada en una hoja suelta
de Excel y cada rendicién de cuentas to-
maba demasiado tiempo, pues dependia
de que alguien la gestionara. Cerrar el
mes con cifras aterrizadas de todo el di-
nero que movian los gimnasios se habia
convertido en una tarea casi de arqueo-
logia contable. Ese fastidio cotidiano fue
el origen de Khipu.

La idea nacié en octubre de 2024.
Ossio se junt6 con Gabriel Proafio y An-
tonio Salinas, sus dos socios. Los dos
primeros se conocieron estudiando Ad-
ministracion en la Universidad de Lima,
mientras que Salinas, ingeniero de la
Universidad de Ingenieria y Tecnologia
(UTEC) y de la Universidad Peruana de
Ciencias Aplicadas (UPC), se sumé cuan-

Cada boleta
terminaba
guardada en

una hoja suelta
de Excel. Cada
rendicion de
cuentas dependia
de que alguien

la gestionaray
tomaba demasiado
tiempo.

STARTUPS e ULIMA

CENTRO DE EMPRENDIMIENTO E INNOVACION

ShutterStock, adaptado
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90%
de tiempo

optimizado en

aprobacion y rendicion
de un gasto.

do Proafio y Ossio ya tenian una primera
idea, y fue quien empujo al grupo hacia
el mundo B2B (business to business).
Antes de fundar Khipu, Proafio traba-
jaba estructurando créditos en el Banco
Santander. Veia operaciones de mediano
plazo e, incluso, algunas de hasta cin-
cuenta millones de dodlares. Por su parte,
Salinas programaba en la startup Helios.
Cuando decidieron apostar por Khipu,
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[
segundos

es lo que toma rendir
un gasto con Khipu.

los tres dejaron sus trabajos de a pocos.
Proafio fue el primero en dar el salto,
cuando ya tenfan la idea en etapa beta 'y
algunas empresas dispuestas a probarla.
Recuerdan que la primera oficina de Khi-
pu fue la casa de Salinas.

Antes de sentarse y comenzar a pro-
gramar lo que luego se convertiria en su
emprendimiento, conversaron con mas
de cuarenta negocios. Querian saber si

3
horas

semanales recuperadas
al dejar de rendir gastos
manualmente

el problema de Ossio con sus gimnasios
era, en realidad, un denominador comun
de todos. Y lo era. Mientras mas grande
la empresa, mas dinero se perdia en la
rendiciéon de gastos, pues este era un
proceso que nadie queria hacer y que,
a la vez, nadie tomaba en serio. En ese
momento, aun no habia ningtin peruano
resolviendo el problema.

Khipu es un sistema disefiado para

STARTUPS e ULIMA

-> De izquierda a
derecha: Gabriel
Proario, Alessandro
Ossio y Antonio
Salinas, cofundadores
de Khipu, la
plataforma peruana
de rendicion de

gastos que hoy opera
también en Colombia.

ordenar los gastos de una empresa. La
idea detras es simple: rendir un gasto de-
beria ser tan facil como tomar una foto.
El trabajador fotografia una boleta o
factura y, luego, la plataforma extrae los
datos, valida al proveedor ante la Sunat,
descarga el XMLy el CDR, y ubica el gas-
to en su categoria correspondiente.

La aprobacién de las solicitudes de
gasto y de los reembolsos, como los via-
ticos de un viaje, también es automatica.
Al jefe directo le llega una notificacion
por la aplicacion y, desde ahi, aprueba o
rechaza. Una vez aprobado, el pago pasa
a Tesoreria, que lo gestiona. El sistema
también acepta comprobantes informa-
les que no se validan ante Sunat como,
por ejemplo, boletas escritas a mano de

CENTRO DE EMPRENDIMIENTO E INNOVACION

EL ERP es el
corazodn, pero

no se mueve

solo. Khipu es el
cuerpo que le da
movimiento,el
que hace que todo
lo que entra ahi
se mueva rapido y
quede en orden”.

una farmacia o capturas de pantalla de
un taxi pedido por aplicativo. Cada em-
presa define con sus propias reglas si los
permite, pues lo que importa es que el
gasto quede registrado, aunque el papel
en si no tenga validez tributaria.

Al dia de hoy, ya tienen competidores
como Expensify o Ramp. Frente a ellos,
su diferencia se basa en el conocimiento
fiscal de cada pais. Khipu entiende como
funciona Sunat en Perti, la Direccion de
Impuestos y Aduanas Nacionales (DIAN)
en Colombia, o el Servicio de Adminis-
tracion Tributaria (SAT) en México, algo
que ninguna otra aplicacién replica con la
misma precision. A eso se suma la inteli-
gencia artificial, que es aplicada solo a ta-
reas puntuales del proceso, como leer los
datos de una boleta o categorizar el gasto,
no como un chat abierto. El equipo apren-
di6 que a un trabajador acostumbrado a
tomar una foto no le sirve tener que con-
versar con un bot para lograr lo mismo.

Las empresas ven el beneficio al re-
cuperar el seguimiento de su dinero. An-
tes, perdian un margen de crédito fiscal;
hoy, evitan multas y descubren fraudes
a tiempo. También se ven los beneficios
en el ahorro del tiempo, pues un cola-
borador que rinde gastos cada semana
recupera varias horas al mes que antes
gastaba llenando formularios. Multipli-
cado por cien personas, solo ese tiempo
ya justifica el costo del sistema. Khipu
no cobra por cada usuario, vende paque-
tes segtin el tamano de la empresa: star-

ter, business o corporate. Son conscientes
de que el sistema deja de tener sentido
para equipos menores a veinte personas.

El crecimiento ha sido constante y
la Universidad de Lima fue la primera
en abrirles la puerta. El equipo postuld
a su incubadora de emprendimientos
sin conocer casi nada del ecosistema y
fue aceptada a comienzos de 2025. Esa
entrada les dio validacion, contactos y
conocimiento técnico del ecosistema.
Proafio la describe como uno de sus
socios mas constantes desde el inicio.
Luego, entr6 UTEC Ventures como pri-
mer capital institucional. Con ese res-
paldo, Khipu opera en Pert y este afio
inici6 operaciones en Colombia, un
mercado que eligieron antes que Chi-
le por su tamafio y la exigencia de la
DIAN a nivel fiscal.

El pitch de la plataforma no busca
reemplazar la planificacion de recursos
empresariales (ERP, siglas en inglés de
Enterprise Resource Planning) de una
empresa, sino que busca completarlo.
Proafio suele decirlo asi: "la ERP es el co-
razon, pero no se mueve solo. Khipu es
el cuerpo que le da movimiento, el que
hace que todo lo que entra ahi se mueva
rapido y en orden". Asi, Khipu automati-
za el proceso y se conecta con la ERP, ya
sea por archivos exportables o por API,
para que cada gasto llegue registrado sin
trabajo manual.

Para 2028, la meta es escalar en va-
rios mercados de la region y ubicarse
entre los dos sistemas mas importantes
del rubro en Perd. Para Gabriel Proa-
fio, CEO de Khipu, el éxito no siempre
consiste en inventar la pdlvora, sino
en resolver un problema real. Antes de
lanzarse, hablé con mas de cien startups:
a muchas les gusto la idea y a otras les
pareci6 que daban para cosas mas gran-
des, pero él prefiri6 construir una em-
presa que ahorre dinero y dé producti-
vidad a sus clientes.

Por eso, cuando piensa en 2028, no
habla de ser el mas grande, sino de es-
calar rapido, automatizar cada vez mas
sus procesos y poder atender a mas
empresas con un equipo reducido. Si
hay una forma de resumir Khipu, el
equipo escoge tres palabras: control,
visibilidad y productividad.
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9 LEGALTECH PERUANA QUE APLICA INTELIGENCIA ARTIFICIAL AL DERECHO

€) juztina.ai

Una respuesta
que anorra
semanas de trabajo

Juztina es la primera legaltech peruana que aplica inteligencia
artificial al derecho: centraliza toda la normativa y jurisprudencia
del pais para resolver consultas legales en segundos sin salir de

sus propios servidores.

anuel de la Colina

tiene 36 afios y

estudi6 Ingenie-

ria Industrial en

la Universidad de

Lima. Trabajé un tiempo en una ase-

guradora y, luego, pasoé varios afios su-

pervisando obras hasta que sinti6 que

ese camino ya no le exigia nada nuevo.

Entonces, empez06 a tomar trabajos in-

dependientes: auditorias e inspeccio-

nes puntuales. Ahi, not6 que un ser-

vicio de una semana podia pagarle lo

mismo que dos o tres meses de trabajo

tradicional. Ello le dio la idea de tener
su propia empresa.

A los 25 anos, un amigo que vol-

via de Colombia le propuso montar

algo juntos. Armaron una consultora
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de procesos de ingenieria con un ser-
vicio ligado a seguridad y salud ocu-
pacional. Sin buscarlo, ese trabajo lo
introdujo en el mundo legal. Luego,
muchos estudios de abogados empe-
zaron a contratarlos para tercerizar
parte de su trabajo.

Sin darse cuenta, Manuel siempre
fue cercano al mundo del derecho: dos
tercios de su promociéon del colegio La
Inmaculada terminaron estudiando en
la Universidad de Lima y buena parte
se fue a Derecho; ademas, uno de sus
roommates también era abogado. Sin pro-
ponérselo, Manuel terminé rodeado de
amigos y amigas que hoy son socios y
socias en estudios legales importantes.

En 2023, Rodrigo Alvarez, un ami-
go abogado de la Universidad de Lima,

La plataforma
suma funciones
como la vigilancia
de marcas frente
al registro de
Indecopi y el apoyo
a dreas legales de
Instituciones como
Petroperd, Cofide
y Senasa para
uniformar criterios.

STARTUPS e ULIMA
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3 millones

de documentos
construidos en la base
de datos normativa en
el Peru.

le propuso un nuevo proyecto. La idea
partia de un problema que, asegura,
cualquier abogado conoce: para re-
solver un caso, hay que revisar qué
norma estd vigente y qué ha dicho
antes el sistema judicial sobre asun-
tos parecidos. El problema es que esa
informacién esta repartida en cientos
de paginas web del Estado: el Poder
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250 mil

usuarios registrados

hoy en la plataforma,
mas de 30 mil pagan una
suscripcion.

Judicial, el Tribunal Constitucional,
el Instituto Nacional de Defensa de
la Competencia y de la Proteccién de
la Propiedad Intelectual (Indecopi)
o cada ministerio. Asi, un abogado
puede pasarse horas, incluso dias,
buscando las fuentes necesarias para
responder una sola consulta. Para so-
lucionar ese problema, nacié Juztina.

10 segundos

toma resolver una consulta
legal en Juztina, frente a las
horas o semanas que exige
una busqueda tradicional.

Juztina es una aplicacion que retine
toda esa informacién en un solo lugar.
Consiste en un sistema que entra dia-
riamente a miles de fuentes oficiales
y descarga lo nuevo, guarddndolo en
una base de datos propia. Los docu-
mentos antiguos, muchos escaneados
como fotos, se convierten a texto con
herramientas de reconocimiento o6pti-

STARTUPS e ULIMA

Mi meta es
que ningun
abogado tenga
que invertir
tiempo en
trabajo que

no aporta
valor real a su
profesion".

CENTRO DE EMPRENDIMIENTO E INNOVACION

co. Todo eso alimenta un modelo de
inteligencia artificial que responde
consultas legales en segundos y utili-
za como unica fuente su base de da-
tos, sin entrar al internet abierto. Cada
respuesta viene acompafiada del docu-
mento fuente, para que el o la aboga-
do/a pueda revisarlo por si mismo/a.
Ese detalle no es menor, pues, a veces,
las herramientas genéricas de inteli-
gencia artificial inventan normas que
no existen o mezclan informacién de
distintos paises.

Con el tiempo, Juztina sumé mas
funciones. Una de ellas vigila marcas:
compara los signos distintivos de una
empresa con el registro de Indecopi y re-
porta si existe un potencial conflicto de
marca. Otra, ayuda a instituciones como
Petropert, la Corporacion Financiera de
Desarrollo S. A. (Cofide) y el Servicio Na-
cional de Sanidad Agraria (Senasa) a que
sus areas legales identifiquen patrones
en casos parecidos a través de oficinas
en distintas regiones del pais.

Para crecer, el equipo tomoé una
decision clave al inicio: dejar de in-
tentar convencer a abogados ma-
yores, muchos de ellos escépticos
frente a la inteligencia artificial, y
apostar por estudiantes y abogados
jovenes, nativos digitales, quienes
adoptaron la herramienta con mas
naturalidad. Una vez, un estudio de
abogados le escribi6 a Manuel para
contarle que una sola respuesta les
ahorro6 dos semanas de trabajo. Otros
socios le dicen que una consulta paga
la suscripcion de todo el afio.

Internacionalizarse no fue tan
complicado como parecia. Los sis-
temas judiciales del mundo se di-
viden en dos tipos: los nacionales,
donde la ley es la misma en todo
el territorio, como en Perd, Colom-
bia, Ecuador y Chile; y los federales,
donde cada Estado tiene su propia
normativa, como en México, Brasil
o Argentina. Entendiendo esa dife-
rencia, el equipo mapea las fuentes
oficiales de cada pais donde abre
apoyandose en abogados internos
dedicados a investigacion.

Hoy, Juztina opera en Perd, Co-
lombia, Argentina y Chile, y tienen

planes de sumar a México. Su equi-
po esta repartido entre varios paises:
un grupo de desarrollo en Europa y
Canada; otro de marketing en Perq;
y diversos representantes comercia-
les en cada uno de los mercados. Sin
embargo, el crecimiento no paso solo
ahi. Los primeros dos afios se finan-
ciaron con recursos propios apalan-
cados en la consultora original de
Manuel. Recién a fines del 2025, ce-
rraron su primera ronda de inversion
y llegaron casi al punto de equilibrio
a mediados del 2026.

La Universidad de Lima también
tuvo un rol importante en ese cami-
no. A través de su area de innovacion,
los conectd con empresas y les dio
una credencial que ayudé a convencer
a inversionistas, pues si una entidad
académica de ese prestigio respalda
a esta empresa, algo deben estar ha-
ciendo bien.

Detras de Juztina hay también una
forma de trabajar que viene de casa.
Su mama, quimica farmacéutica de-
dicada a la parte regulatoria, nunca
trabajé para una empresa y siempre
tuvo la suya, y a Manuel le ensend
que dedicarse a algo propio es una op-
cion vélida y que, si uno se equivoca,
no pasa nada. Hoy, Manuel se define
como un milenial con alma de boomer:
trabaja de noche, sabados y feriados,
hizo un MBA en plena pandemia vy,
cada ano, se inscribe en algun curso
o diplomado aunque no lo necesite.
Cree, ademds, que Juztina funciona
justamente porque no la lidera un
abogado, sino un ingeniero que ve el
derecho como un proceso con reglas,
estandares y etapas. Quiere dejar una
huella: que se pueda decir que alguien
de la Universidad de Lima logr6 poner
una empresa en tantos paises.

Manuel no vive de la nostalgia,
prefiere pensar en lo que falta. Su
meta es simple: que ningtin abogado
tenga que invertir tiempo en trabajo
que no aporta valor real a su profe-
sioén. Y que Juztina, algtn dia, sea re-
cordada como el punto de partida del
legal tech en la region.
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9 BIOTECNOLOGIA QUE TRANSFORMA RESIDUOS AGRICOLAS EN INSUMOS

bQ‘)@ Bio Natural
ONS) Solutions

Una segunda
vida para los
residuos del agro

Bionatural Solutions es la empresa peruana de biotecnologia que
transforma los excedentes agricolas en insumos capaces de reducir hasta
en 70 % las pérdidas de cultivos y el uso de quimicos en el campo.

urante distintos viajes al

interior del pais, los fun-

dadores de Bionatural

Solutions observaron un

patron que se repetia en
Chincha, Ica y Piura: en la zona agrico-
la, las cascaras y los restos de las frutas
eran incinerados al lado de la carrete-
ra, sin ningtin aprovechamiento poste-
rior. Esa caracteristica, que se repitio a
lo largo de diversos viajes, dio origen a
esta empresa.

Bionatural Solutions recoge resi-
duos agricolas, como céscaras de citri-
cos, mango y palta, los procesa en su
planta y los convierte en bioinsumos:
productos elaborados con materia or-
ganica que cuidan los cultivos y per-
miten reducir el uso de fertilizantes y
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pesticidas quimicos. Su oferta retine
tres lineas: los bioinsumos, biofilm
—una capa protectora que retrasa la
maduracién de la fruta— y un servicio
de asesoria para reemplazar de forma
progresiva los productos quimicos que
emplea cada agricultor.

Bionatural Solutions naci6 en el
2016 como un proyecto dentro de la
Universidad de Lima. La fundaron
tres amigos: Miguel Malnati y Ximena
Adriazola, ambos ingenieros industria-
les de la Universidad de Lima que coin-
cidieron en un curso, y Daniel Oviedo,
natural de Piura y con vinculos familia-
res directos con el sector agricola.

Para el primer concurso de empren-
dimientos al que postularon, organiza-
do por el Centro de Emprendimiento

de la Universidad de Lima bajo el nom-
bre Primer Paso, distribuyeron las res-
ponsabilidades segtn las fortalezas de
cada uno: Miguel asumio el desarrollo
de un recubrimiento natural a base de
cascaras que prolonga la vida ttil de la
fruta fresca; Ximena lider6 las finan-
zas; y Daniel se hizo cargo del area co-
mercial. La asesoria multidisciplinaria
que recibieron, junto con el premio en
efectivo, fue el primer paso para hacer
viable el producto.

El planteamiento de Bionatural
combina dos problemas distintos
bajo una sola solucién. El primero
es el desperdicio de alimentos, co-
nocido internacionalmente como
food waste: toneladas de cascaras de
citricos, mango y palta que terminan

STARTUPS e ULIMA
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HITOS CLAVE

¢ NACIMIENTO

en bioinsumos.

¢ PATENTE INTERNACIONAL

¢ EXPANSION A COLOMBIA

Miguel Malnati, Ximena Adriazola y Daniel Oviedo fundan
Bionatural Solutions con la idea de transformar residuos agricolas

La empresa registra mas de diez patentes sobre su tecnologia de
transformacion de residuos, protegiendo su proceso a nivel global.

Bionatural abre operacion propia en Colombia, su segundo mercado
directo, mientras evaltia dar el salto a Brasil.

quemadas o desechadas sin ningtin
destino productivo.

El segundo es la dependencia de
productos quimicos en el agro, un
problema que afecta tanto la salud de
los cultivos como los margenes de ex-
portacion. La empresa acopia esos re-
siduos, los procesa en su planta y los
transforma en bioinsumos.

El servicio se estructura en tres
etapas. Primero, se realiza un diag-
nostico detallado de los productos
quimicos que utiliza cada agricultor y
de la funcién especifica de cada uno.
Segundo, se elabora un plan para sus-
tituir progresivamente esas sustan-
cias por productos biologicos desa-
rrollados por Bionatural. Tercero, se
mide el impacto: cudntos quimicos se
dejaron de usar, como vario la calidad
del cultivo y si esas mejoras permiten
acceder a mercados de exportacion
mas exigentes.

El indicador mas citado por la em-
presa es la reduccién de mermas, es
decir, de la fruta que se pierde por de-
ficiencias en su manejo o calidad. Se-
gun Bionatural, sus productos logran
reducir esas pérdidas entre un 40 % y
70 %, dependiendo del cultivo, el clima
y la zona de produccion.

Entre sus clientes hay agricultores
de mango, palta, citricos, pina, aran-
danos y fresas. Uno de sus desarrollos
mas importantes es biofilm, un pro-

CENTRO DE EMPRENDIMIENTO E INNOVACION

ducto que forma una capa protectora
sobre la fruta y retrasa su proceso de
maduracion.

Alcanzar esos resultados no fue
inmediato. El primer prototipo fun-
cionaba correctamente en el labo-
ratorio, pero fallaba al trasladarlo a
una escala industrial. Resolver ese
problema tomo cerca de cuatro afios
y requiri6 una inversion proxima
al millén de dolares. El desarrollo
fue financiado mediante numerosas
rondas de recaudacién de fondos
para investigacion e innovacion,
impulsados y entrenados por las
mentorias del Centro de Emprendi-
miento de la Universidad de Lima.
Asi, logré que la férmula funciona-
ra tanto a escala industrial como en
condiciones reales de campo.

Frente a empresas quimicas de ma-
yor tamafo, Bionatural sostiene que
su ventaja esta en la capacidad de re-
accion. Por ejemplo, puede responder
de manera inmediata cuando cambia
una regulacién y es necesario ajustar
un producto, o cuando un cliente so-
licita una solucién especifica. Segtin la
empresa, estos cambios suelen tomar
mas tiempo en compafiias con proce-
sos mas rigidos.

La empresa calcula que, por cada 20
toneladas de fruta procesadas con su
tecnologia, se evita la emision de va-
rias toneladas de CO, que se habria ge-

nerado al quemar esos residuos. Cada
ano entrega a sus clientes una constan-
cia que resume ese impacto, un docu-
mento simbolico que respalda el com-
promiso ambiental de cada marca ante
sus propios consumidores.

Hoy Bionatural cuenta con opera-
ciones propias en Pertt y Colombia,
pais al que ingreso en el 2023, ademas
de una red de distribuidores en Méxi-
co y Centroamérica. Uno de sus prin-
cipales clientes es La Calera, empresa
avicola peruana con la que procesa
parte de los residuos generados en sus
lineas de jugos y pulpa de fruta. Am-
bas compaiiias trabajan para reducir al
maximo los residuos que genera este
proceso. El equipo de Bionatural, que
comenzd con tres personas, hoy estd
compuesto por 18 colaboradores.

Bionatural cuenta con mas de
diez patentes internacionales sobre
su tecnologia de transformacién de
residuos, lo que dificulta que otras
compaiias repliquen directamente su
proceso. Ese respaldo llegd acompa-
flado de reconocimientos como el Fu-
ture Agro Challenge y de una mencién
en la revista Forbes.

A futuro, Bionatural evaluia dos li-
neas de mnegocio complementarias:
continuar vendiendo bioinsumos ya
elaborados —su actividad principal
hasta ahora— y desarrollar una plata-
forma mas amplia de transformaciéon
de residuos que pueda atender tam-
bién a mercados mayoristas y centros
de abastos, y no solo a la industria.
Mientras tanto, Brasil es el siguiente
mercado en la mira.

Detras de ese recorrido estd Mi-
guel Malnati, CEO, quien creci6 en
una familia con conciencia ambien-
tal y espiritu emprendedor. Cuando
aun era estudiante, quiso resolver
los problemas de los exportadores de
fruta, empezando por los ardndanos,
hasta que identific6 una oportunidad
mayor en los citricos, las paltas y los
mangos. Esa basqueda lo llevo a in-
tegrar, en el 2022, la lista de innova-
dores menores de 35 de MIT Techno-
logy Review en Latinoamérica. Hoy su
meta es convertir a Bionatural en una
marca reconocida mundialmente.
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InnovaUL recibe cofinanciamiento
de PROINNOVATE (Ministerio de
la Produccioén).

La Oficina pasa a

INNOVA ULIMA

denominarse Centro .
de Emprendimiento, » EVOLUCION A MARCA
igualando la INNOVA ULIMA

estructura de los
demas centros del
Rectorado.

El Programa de Tutorias
evoluciona a Programa de
Mentorias, en conjunto con la
renovacion de la marca.

v

RANKING FORBES
14 startups de egresados Ulima
ingresan a la lista de lIas 100
mejores del Pert.

» Se organiza el Perd
Innovation Summit,
evento internacional
con ponentes de Meta,
LinkedIn, TikTok, Buk,
Inovabra Bradesco,
Binance y Salesforce.

Se crea el Programa de Tutorias
IN3 junto con docentes de las
facultades de la universidad.

» Se crea la Red de
Angeles inversionistas
(Business Angel)
impulsando el

2024
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v mineria délares al afio en ventas

PLATAFORMA PERUANA QUE GESTIONA LA COMPRA, VENTA'Y ALQUILER DE EQUIPOS USADOS.

MAQU

MACU

Vender maquinaria
pesada sin
complicaciones

MAQU es la plataforma peruana que gestiona la compra,
venta y alquiler de excavadoras, cargadores y otros

equipos usados.

Qué sucede con la ma-
quinaria pesada cuando
deja de utilizarse? Muchas
empresas constructoras o
mineras, por ejemplo, sue-

len venderlas. Sin embargo, ¢a quién
se la venden? Alessia Verdi, egresada
de Ingenieria Industrial en la Univer-
sidad de Lima, se top6 con se topd con
esa pregunta una y otra vez mientras
trabajaba en Ferreyros, la distribuido-
ra de maquinaria pesada donde hizo
sus practicas profesionales y poste-
riormente trabajo casi cuatro afios.
Este no era un problema menor. Una
excavadora nueva puede costar hasta
800 000 dodlares, asi que deshacerse de
un equipo asi —sea porque termind su
vida atil, porque cambio el proyecto o
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porque simplemente fallo— no es un
tramite cualquiera. Las empresas que
usan este tipo de maquinaria como
parte de su operacién compran estos
equipos como un bien de capital y lue-
go, tarde o temprano, necesitan ven-
derlos. El problema no era la falta de
demanda de maquinaria usada, que de
hecho crecia con fuerza cuando Alessia
se interesd en este tema, sino la falta
de un canal seguro para conectar a
vendedores y compradores.

Verdi renuncié a Ferreryros y fun-
dé Maqu junto a un pequeiio grupo de
cofundadores, cerca del afio 2020, en-
tre ellos Antonella Torres, economista
que venia de manejar el portafolio de
innovaciéon de Credicorp. La prime-
ra version de MAQU era apenas una

STARTUPS e ULIMA
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MACU

) www.MUNDOMAQU.COM

-> Antonella Torres
(izquierda) y Alessia
Verdi (derecha),
cofundadoras de
MAQU, la empresa
que hoy gestiona la
venta de maquinaria
pesada usada para
algunas de las mineras
y constructoras mds
grandes del pafs.

S5

millones

mueve MAQU al afio en GMV,
el valor total de maquinaria que
pasa por la plataforma.

plataforma de anuncios clasificados,
parecida a las que existen para autos
o para inmuebles, pensada solo para
dar visibilidad a quien queria comprar
o vender. Ese modelo murié al poco
mas de un afio.
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$1
millén
generados en facturacion

propia fue la meta superada
por MAQU en 2024.

A diferencia de los autos, donde el
ticket promedio de una venta ronda
los 15 mil dolares, en maquinaria pe-
sada ese promedio es de unos 60 mil,
cuatro veces mas. Ademas, mientras
que vender un auto o una casa sue-

3
meses

en promedio, le toma a
MAQU vender una maquina
pesada de su portafolio.

le ser algo que una persona resuelve
sola, una empresa minera con dece-
nas de maquinas no quiere distraerse
de su negocio principal para atender
compradores, la mayoria de los cuales,
dice Verdi, son simplemente curiosos.

STARTUPS e ULIMA

La venta de ticket
alto deja de ser
una preocupacion
y se vuelve un
indicador de
éxito cuando

la confianza es

la semilla del
negocio."
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La primera

venta llegé a
mediados de
2021, superaron el
millén de dolares
de facturacion

en 2024 y hoy
tienen su primer
afo rentable y
solvente.

Por eso, MAQU dej6 de ser una
plataforma de clasificados y se con-
virtié en un servicio de gestion inte-
gral de venta. El equipo visita la ma-
quina, toma las fotos y el contenido
audiovisual, filtra a los interesados y
se encarga de todo el proceso hasta
que la maquinaria queda entregada,
pagada y facturada a su nuevo due-
fio. También ofrecen la opcién de
alquiler, aunque es una porciéon mi-
nima del negocio, pues la mayoria de
sus clientes suelen querer vender y
no quedar atados a la responsabili-
dad de un arrendador.

La confianza es, quizas, el mayor
reto de esta industria, pues el merca-
do de maquinaria usada arrastra una
reputaciéon golpeada por estafas e
informaciéon poco confiable. Incluso,
cuenta Verdi, existen bandas orga-
nizadas que intentan hacerse pasar
por compradores para robar informa-
cién. Por eso, el equipo comercial de
MAQU estd entrenado para distin-
guir a un curioso de un comprador
real y adoptan, ademas, los procesos
de verificacion propios de sus clien-
tes mas grandes, generalmente mine-
ras y constructoras, con reglas estric-
tas sobre a quién le venden.

La tecnologia de MAQU es la que

sostiene toda la operaciéon. Con herra-
mientas propias, el equipo gestiona
su inventario, sigue de cerca los pre-
cios del mercado y conecta cada etapa
de una venta, desde que la maquina
entra a su portafolio hasta que se fac-
tura. Gracias a eso, apenas diez per-
sonas mueven mas de 5 millones de
doélares al afo en maquinaria, lo que
en el sector se conoce como Gross
Merchandise Value (GMV), el valor to-
tal de lo que pasa por la plataforma.
MAQU se queda con una comisiéon
por cada venta.

Verdi identifica tres momentos
clave en la historia de su empresa y
ninguno fue rapido. El primero fue
cerrar su primera venta, que demo-
r6 aio y medio desde la fundacion
y llegd recién a mediados de 2021;
esa factura ni siquiera cubria todos
los costos, pero confirmé que la idea
tenia valor. El segundo momento fue
superar el millon de doélares de fac-
turacién, una meta que alcanzaron
en 2024. El tercero, mas reciente,
fue lograr su primer afio rentable y
solvente, sostenido enteramente por
sus propios resultados.

Entre sus clientes figuran empre-
sas grandes del sector minero, como
Pan American Silver y Compafiia Mi-
nera Caraveli, ademds de otras cons-
tructoras y hasta la propia Ferreyros,
que, en algin momento, le comprd
equipos a la empresa que fund6 una
de sus antiguas trabajadoras. Para
Verdi, el indicador mas importante
no es una venta puntual, sino la re-
compra: que una empresa vuelva a
confiarles la gestion de su flota una
y otra vez.

Hoy, Verdi ya no describe a MAQU
como un startup, sino como una em-
presa impulsada por tecnologia. A
diferencia de un negocio digital tra-
dicional, que suele crecer multipli-
cando el numero de transacciones,
MAQU crece en el valor de cada una.
La venta de ticket alto deja de ser
una preocupacion y se vuelve un in-
dicador de éxito cuando la confianza
es la semilla del negocio.
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SECTOR
Logistica para e-commerce
y restaurantes

TRACCION FUNDACION
@ Mas de 100 000 6rdenes ‘ 2020

procesadas al mes

9 PLATAFORMA QUE AUTOMATIZA LA GESTION DE PEDIDOS Y LA ENTREGA PARA RESTAURANTES Y E-COMMERCE.

1.QIMO

De un hobby
a cien mil
pedidos al mes

AIMO es la plataforma peruana que automatiza la gestion
integral de pedidos para restaurantes y negocios de e-commerce.
Hoy ya es un ecosistema que incluye almacenes, call center y un

servicio de reparto propio.

IMO recibe los pedidos,

ya sea a través de los

canales de venta del ne-

gocio o de su call center,

y se encarga de todo el
recorrido: preparacion, asignacion del
repartidor, ruteo, entrega, facturaciéon
electronica y cobro. Antes de esta au-
tomatizacion, el proceso entre la re-
cepciéon de una orden y su entrega al
cliente comprendia unos quince proce-
sos manuales.

En un restaurante o una tienda
online, despachar un pedido implica
prepararlo, asignarlo a un repartidor,
facturarlo y cobrarlo. José Bolivar Saco
notd que casi ningtin negocio tenia
estos pasos documentados en un pro-
cedimiento que un trabajador nuevo
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pudiera simplemente seguir, ya que
cada uno lo ejecutaba a su manera. Por
ello, cre6 una herramienta para ayudar
a unos amigos a organizar el servicio
de delivery de su restaurante. Al prin-
cipio, era apenas un favor que hacia los
fines de semana junto con un desarro-
llador informatico. Con la pandemia,
los pedidos del negocio se multiplica-
ron y esa pequefa plataforma pasé a
mover cerca de un millén de soles al
mes. Habia que pensar en grande. Asi
naci6 AIMO.

La plataforma usa inteligencia arti-
ficial para analizar datos de logistica,
precios, transacciones y clientes. Ade-
mas, cuenta con un agente que gene-
ra diariamente observaciones sobre
las variaciones en las ventas de cada

José Bolivar
emprendio a los
47 anos, tras
estudiar en cinco
paises y trabajar en
cuatro industrias.
Para él, la A es
potentisima, pero
sin saber operar,
disenar estrategia y
entender al cliente,
sirve de poco.

STARTUPS e ULIMA
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AIMO es un

socio digital que
ayuda a pequeiias
y medianas
empresas a
integrary
gestionar sus
operaciones de
inicio a fin."

cliente. Los resultados se presentan
en un dashboard de analisis y control
dentro de la misma plataforma, en
la que gestionan los pedidos. Esto
permite identificar hasta los detalles
mas especificos: cuanto consumié un
cliente determinado, cudnto tiempo
tomo6 su entrega o si una promocion
fue realmente rentable.

Desde el inicio, Bolivar Saco invir-
ti6 en un equipo de ciencia de datos
a tiempo completo. Eso le permitié
construir modelos capaces de prede-
cir las ventas con un margen de error
de entre 2 % y el 3 %, hasta el punto
de anticipar cudntos motorizados y
pedidos va a necesitar, por ejemplo,
un domingo a las once de la manfa-
na. Hoy, AIMO es, en sus palabras,
un ecosistema que integra el software
original, el centro logistico, el servi-
cio de entrega final y el call center.
Todo funciona bajo un modelo 90 %
variable, en el que el cliente paga en
funciéon de lo que vende.

Hace tres afios y medio, Bolivar
Saco, quien estudi6 Derecho en la
Universidad de Lima, renunci6é a su
trabajo corporativo para dedicarse a
tiempo completo a AIMO. En el cami-
no, incorpord servicios complemen-
tarios, como un call center de unas
cien personas, una empresa propia
de motorizados y un almacén logis-
tico de 3 500 metros cuadrados para
atender pedidos de e-commerce.

Pese a ello, Bolivar Saco asegura
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que la gestion manual tiene un limi-
te. Un negocio puede llevar el control
de mil pedidos al mes en una hoja de
céalculo, pero la gestién se complejiza
cuando se trata de cien mil pedidos
al mes, el volumen que AIMO procesa
hoy de principio a fin: desde que recibe
una orden, por canales digitales o por
call center, hasta que la prepara, la en-
trega, la factura y cobra.

Su ventaja frente a otras soluciones
estd en integrar todos los servicios.
La plataforma retine canales de venta,
gestion de pedidos, logistica, reparto
propio, call center, pasarelas de pago,
facturacion electronica ante la Sunat y
hasta siete proveedores logisticos dis-
tintos. Todo esta conectado y la infor-
macioén de cada cliente est4 encriptada
y es de uso exclusivo de su titular.

STARTUPS e ULIMA

El equipo ha crecido hasta alcan-
zar las 50 personas, y sus propios
desarrolladores ya casi no escriben
c6digo desde cero. Bolivar Saco los
llama AI Developers, porque su tra-
bajo se concentra hoy en afinar cada
solucién con apoyo de la inteligencia
artificial, mas que en programar li-
neas manualmente.

A estas alturas, el creador de AIMO

CENTRO DE EMPRENDIMIENTO E INNOVACION

define la plataforma como un socio di-
gital que ayuda a pequefas y medianas
empresas a integrar y gestionar sus
operaciones de inicio a fin.

Bolivar Saco emprendié a los 47
anos, tras estudiar en cinco paises y
trabajar en cuatro industrias. Para él,
la tecnologia por si sola no basta. Al
terminar su MBA, tard6 ocho meses
en conseguir empleo: era un aboga-

100 000

drdenes es lo que procesa
hoy la plataforma entre
restaurantes y negocios
de e-commerce, frente a
las mil 6rdenes mensuales
gue un negocio podria
manejar de forma manual.

50
personas

conforman hoy el
equipo de AIMO,
emprendimiento que
inicié operaciones
manejada por una sola
persona.

2% a 3%

margen de error para
predecir cuantos pedidos
y repartidores va a
necesitar un negocio en
un momento especifico

do que buscaba abrirse camino en el
mundo de los negocios. Finalmente,
una empresa alemana de supermer-
cados le cre6 un puesto en el area de
operaciones en Espafa. Hoy, a los 52
anos, asegura que la inteligencia ar-
tificial es potentisima, pero que, sin
saber operar, disefar una estrategia o
comprender las necesidades del clien-
te, no sirve de mucho.
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h O lO S vour wellness
journey

Salud y bienestar Mas de 350 empresas-clientes 2018 (como Fitness Pass;
en Perti, México y Colombia Holos desde 2022)

Blenestar en
un solo clic

Holos es una aplicaciéon peruana que pone a disposicion de
los trabajadores de distintas empresas gimnasios, psiclogos,
nutricionistas y otros especialistas del bienestar en Perd,

México y Colombia

a plataforma Holos permi-
te hoy, con un solo clic, que
miles de colaboradores de
distintas empresas del Pert,
México y Colombia puedan
reservar una sesion en un gimnasio, una
hora con un nutricionista o una consulta
con un profesional de psicologia. Hace
diez afios, esto parecia imposible.
Después de un mes de viaje por
Grecia, tres hermanas se hicieron una
pregunta: ;por qué no existia un lugar
donde, en cualquier parte del mundo,
pudieran reservar una clase y entrenar
juntas en el gimnasio que quisieran?
Alicia, Brenda y Moénica Vivanco cre-
cieron en una familia de tenistas. Pasa-
do el tiempo, el trabajo corporativo les
dejaba poco tiempo para el deporte.
Esa pregunta dio pie a Fitness Pass, una
aplicacién para reservar clases al ritmo
de cada persona en distintos gimnasios,
y sin atarse a una sola membresia.
En el camino descubrieron que las
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empresas también necesitaban lo que
ellas habian creado. Asi Fitness Pass se
convirtié en Holos, la plataforma que
hoy contrata a mas de 350 empresas
para que los trabajadores de las em-
presas suscritas accedan a gimnasios,
psicologos y nutricionistas desde una
sola aplicacion.

Todo empez6 un domingo, cuando la
avenida Arequipa de Lima se cerraba al
trafico para ciclistas y caminantes. Las
hermanas salieron a preguntarle a la gen-
te qué les costaba mas de hacer deporte
y qué les gustaria encontrar; la dindmica
la repitieron en el malecén y en el area
del Pentagonito. Con esas respuestas
empezaron el proyecto al margen de su
trabajo: afiliar gimnasios en una sola pla-
taforma que permita al usuario escoger
con total flexibilidad. De seis a ocho y
media de la manana afiliaban gimnasios,
de nueve a seis cumplian sus empleos, y
por las noches volvian a la idea.

Brenda, administradora, y Alicia, inge-

niera industrial, ambas de la Universidad
de Lima, ganaron uno de los primeros
puestos del concurso de emprendimien-
to Primer Paso, organizado por el Centro
de Emprendimiento e Innovacion de la
Universidad de Lima, mientras termina-
ban la carrera. Ellas presentaron solo las
maquetas de la aplicacién. Un afio des-
pués, la menor de las tres y la encargada
de afiliar los gimnasios dejo su empleo.
Alos 21 afos, Alicia empez6 a dedicarse
de lleno a la startup.

Cerraron ese afio con cerca de 50 000
reservas y 100 gimnasios aliados, hasta
que en marzo de 2020 los gimnasios ce-
rraron durante casi un afio y medio por
la pandemia. Vendieron mancuernas
para seguir a flote, y en esos meses algu-
nas empresas les pidieron clases virtua-
les de bienestar para los equipos en cua-
rentena, no solo de ejercicio, también de
salud mental y nutriciéon. Entendieron
que una empresa compraba para 200,
300 o mas personas a la vez, con ingre-

STARTUPS e ULIMA

PLATAFORMA QUE REUNE GIMNASIOS, PSICOLOGOS Y NUTRICIONISTAS PARA COLABORADORES DE EMPRESAS.
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HOLOS
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vour wellness
journey

WWW.BEHOLOS.COM

350
empresas

del Peru, México y Colombia
contratan hoy Holos

como beneficio para sus
trabajadores.

mil
personas han usado la

plataforma para cuidar su
bienestar.

450
aliados

entre gimnasios, profesio-
nales de nutricién y psi-
cologia, y otros especialistas
conforman la red de su plan
mas completo.

STARTUPS e ULIMA

sos mas estables que los de una suscrip-
ci6n individual.

En 2022, Fitness Pass pasoé a llamar-
se oficialmente Holos, palabra griega
que significa completo. Alicia se cer-
tificd como coach de salud, y la misma
tecnologia de reservas se amplié para
incluir a profesionales de psicologia,
nutricion y fisioterapia, inclusive aseso-
res financieros, porque el bienestar de
una persona tiene muchas mas aristas
que el ejercicio. Alicia es la CEO; Bren-
da, la directora de operaciones; Monica,
la directora financiera; y Phillip, esposo
de Monica, el director de tecnologia.

Holos funciona como un beneficio
que las empresas ofrecen a sus trabaja-
dores. Sus clientes son empresas de en-
tre 200 y 500 colaboradores, sobre todo
del rubro de telecomunicaciones y con-
sultoria, donde la rutina sedentaria del
trabajo los obliga a pasar gran parte del
dia sin mayor movimiento.

Cada empresa paga segun la canti-
dad de trabajadores que desea afiliar
y la combinacion de planes que mejor
funcione para ellos. Dentro de la oferta
basica, su plan inicial le abre la puerta al
colaborador a atenderse con 80 aliados,
como llaman a los gimnasios y especia-
listas, y otros planes incluyen mas de
450, incluyendo fisioterapia y estética.

El trabajador entra a la aplicacion,
indica sus intereses, tales como pilates,
fisioterapia o salud mental, y arma una
rutina segin su ubicacién y horarios,
reservando cada actividad con un clic.

La empresa, por su parte, recibe un
tablero con datos de uso, como en qué
horarios se prefiere programar activi-
dades de bienestar o si los trabajado-

Holos no entrega
simplemente
membresias, sino
un programa
completo que
incluye un
diagnéstico
inicial, induccién y
acompaifamiento”.

res van acompafados; puede medir el
rendimiento de la inversién con base
en indicadores de satisfacciéon y uso de
la plataforma. Holos no entrega simple-
mente membresias, sino un programa
completo que incluye un diagnoéstico
inicial, induccién y acompafiamiento,
con lo que evita trasladar esta carga de
trabajo al drea de Recursos Humanos
de sus clientes.

Todos los aliados pasan por un filtro
de calidad y son reclutados segtin las
zonas residenciales de los usuarios. Si
una empresa tiene sede en Piura o Tru-
jillo, Holos busca especialistas en esas
ciudades y los afilia en base a las zonas
mas pobladas por los colaboradores. A
diferencia de otras plataformas que solo
dan acceso a gimnasios, Holos controla
la experiencia de principio a fin.

El mayor reto es que el entusiasmo
no se apague, ya que los picos de uso

CENTRO DE EMPRENDIMIENTO E INNOVACION

se dan en los tres primeros meses de
cada empresa nueva. Para sostenerlo,
el equipo de experiencia de usuario
disefia campanas segun el tipo de tra-
bajador, sea administrativo, operativo
0 por turnos, y revisa los datos para
reforzar las experiencias ofrecidas con
actividades grupales cuando el uso
disminuye. Segtin los datos de la plata-
forma, los usuarios que combinan dos
a mas tipos de bienestar multiplican
siete veces mas sus probabilidades de
mantener una relacién equilibrada en-
tre el trabajo y la salud.

Aseguran que uno de los clientes que
mas les ensefi6 fue Natura, la empre-
sa de cosméticos, al reunir tres perfiles
muy distintos, personal administrativo,
ejecutivos de campo y trabajadores de
planta; los obligaron a disefiar un servi-
cio que se adaptara a distintos perfiles
de puesto. Ese aprendizaje fue transfe-
rido a la implementacién de todos los
programas posteriores.

Las empresas que contratan Holos
ven que sus trabajadores realizan seis
veces mas actividades de bienestar que
antes. Hoy la plataforma opera en el
Perti, México y Colombia, trabaja con
mas de 350 empresas y ha llegado a mas
de 85 000 personas, entre ellas muchas
que llevaban diez afios sin hacer deporte
y que hoy cumplen un afio seguido de
habitos saludables.

Para un trabajador, Holos se resume
en libertad: libertad para cuidar su salud
fisica, mental y emocional sin tener que
elegir entre eso y el trabajo. Puede afir-
marse que las hermanas Vivanco consi-
guieron la respuesta a la pregunta que se
hicieron hace afios en Grecia.
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9 FINTECH PERUANA QUE OTORGA MICROCREDITOS A TRABAJADORES EMPRENDEDORES Y MICROEMPRESAS

Credito
iInmediato
a quien el

hanco No ve

Kashin es una fintech peruana que otorga microcréditos a emprendedores
y microempresas, evaluando su riesgo crediticio con inteligencia artificial
en lugar de comprobantes de ingresos.

edir un préstamo pequefio en

un banco tradicional exige,

como minimo, una boleta de

pago o un historial crediticio

ya construido. Para millones
de peruanos que trabajan de manera in-
dependiente o que cobran su sueldo en
efectivo, ese requisito basta para quedar
fuera del sistema.

Kashin, la fintech fundada por Chris-
tophe Robilliard y José Manuel Palacios,
ofrece una alternativa distinta: evalda el
riesgo de cada usuario con datos de su
propio teléfono y aprueba un crédito en
minutos, sin pedir ningtin comprobante
de ingresos econdémicos. La herramien-
ta que sostiene todo esto es un modelo
propio de machine learning, desarrollado
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antes de que la inteligencia artificial se
volviera un término comun. Con permi-
so del usuario, el sistema analiza cientos
de variables del teléfono para predecir
su comportamiento de pago, con una
precision que —aseguran sus creado-
res— supera a la de un banco. En otras
palabras, todo ocurre desde el celular: el
usuario descarga la aplicacion, autoriza
el acceso a los datos de su teléfono y re-
cibe la respuesta en minutos, sin sucur-
sales ni papeles de por medio.
Christophe estudié Ingenieria In-
dustrial en la Universidad de Lima.
Pasoé su infancia en Buenos Aires y se
mudo a Pert al iniciar la secundaria. Su
interés por los negocios apareci6é tem-
prano, cuando en el colegio particip6d

Todo ocurre
desde el celular: el
usuario descarga
la aplicacion,
autoriza el acceso
a los datos de su
teléfono y recibe
la respuesta en
minutos, sin
sucursales ni
papeles de por
medio.
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en Junior Achievement, un programa
internacional que introduce a escola-
res en temas de finanzas e impuestos a
través de proyectos practicos. Ya en la
universidad organizaba fiestas y otros
eventos masivos, obteniendo ganan-
cias considerables. Esta fue la primera
muestra de su gran capacidad para leer
oportunidades de negocio. Después de
egresar, paso seis afios liderando Easy
Taxi en Pert y la region, incluido el pe-
riodo posterior a su fusion con Cabify, y
ayudo¢ a lanzar la billetera digital Ligo.
Durante esa etapa, conocio a José Ma-
nuel Palacios, ingeniero de sistemas,
cuando ambos abrian la operaciéon de
Easy Taxi en Chiclayo. Afios después,
con experiencia acumulada en movili-
dad y pagos digitales, decidieron fun-
dar algo propio en 2020: Kashin.

El problema que Christophe y José
Manuel identificaron es simple de ex-
plicar, aunque no de resolver. Una parte
importante de la clase media y del sector
informal peruano vive del ingreso diario,
sin comprobantes de pago ni historial
crediticio formal. Para un banco tradicio-
nal, la ausencia de esta documentaciéon
equivale a no poder evaluar el riesgo vy,
por lo tanto, no acceden al préstamo.

Segtin el Global Findex 2024 del Ban-
co Mundial, solo el 47 % de los peruanos
accedi6 a algun crédito y, de ellos, menos
de la mitad recurri6 al sistema formal.
Estas cifras dan una idea de la magnitud
del problema. Kashin ofrece nanocrédi-
tos, préstamos de entre 12 y 200 dola-
res, pensados para cubrir necesidades
puntuales de corto plazo.

Los pequenos préstamos de Kashin
suelen cubrir necesidades muy puntua-
les, como un gasto médico inesperado,
la reposicion de mercaderia para un
pequefio negocio o el cierre de la bre-
cha de una semana dificil antes del si-
guiente ingreso. Son montos que a un
banco tradicional le resultaria poco ren-
table evaluar caso por caso, pero que el
modelo automatizado de Kashin puede
aprobar en minutos.

La empresa arrancé con una platafor-
ma bésica y apenas un centenar de usua-
rios en fase de prueba. Con el tiempo,
algo inesperado cambi6 la composicion
de su clientela: muchos de los primeros
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-> Christophe
Robilliard, ingeniero
industrial de la
Universidad de Lima,
dejo atrds seis afios
de trayectoria en Easy
Taxi'y Cabify en la
region para fundar,
junto a José Manuel
Palacios, Kashin,

una fintech peruana
que presta dinero a
quienes no encuentran
acceso al sistema
bancario tradicional.
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HITOS CLAVE

¢ FUNDACION

inversion internacional.

Christophe Robilliard y José Manuel Palacios fundan Kashin para dar
microcréditos a personas sin historial crediticio formal.

¢ INGRESO AY COMBINATOR

Kashin se convierte en una de las seis empresas peruanas en ser
aceptadas por la aceleradora estadounidense, lo que le da acceso a

® 100 000 CREDITOS OTORGADOS

Al cierre del 2024, Kashin supera los 100 000 créditos entregados a
nivel nacional, aprobando mas de 3 000 préstamos automaticos al dia.

usuarios, comerciantes y trabajadores
independientes, empezaron a recomen-
dar la aplicacién a amigos que tenian un
empleo formal y un sueldo fijo. Este seg-
mento, que en un inicio no era el objeti-
vo principal, resulté tener un comporta-
miento de pago todavia mejor que el de
los microempresarios y hoy ocupa parte
central de la cartera de clientes.

Ganarse la confianza del puablico no
fue automatico. El sector de créditos
informales en el Perd arrastra una repu-
tacion golpeada por estafas y cobranzas
abusivas. Para diferenciarse, el equipo
de Kashin apareci6 en transmisiones en
vivo de TikTok, donde respondié pre-
guntas directamente de los usuarios.
También sumé respaldos verificables,
como la inversion del Grupo RPP, cuyo
respaldo contribuye a generar confianza
entre el publico, y su paso por Y Com-
binator, la aceleradora estadouniden-
se en la que Kashin fue una de las seis
empresas peruanas aceptadas. Con ese
impulso, la empresa ha levantado cuatro
millones de ddlares en total.

Cada préstamo que se paga a tiempo
alimenta el modelo y afina la siguiente
evaluacion de riesgo, lo que permite
atender a mas personas sin necesidad
de contratar analistas adicionales. Esa
logica de automatizacion sostiene el
volumen actual de la operacion y expli-
ca, en parte, por qué la empresa asegura

tener una tasa de repago cercana al 90
% de su cartera, superior a la que sue-
len reportar los bancos tradicionales en
productos similares.

Hoy Kashin otorga mas de 3 000
préstamos al dia de forma completamen-
te automatica, con un equipo de aproxi-
madamente 50 personas. La empresa al-
canzo6 su punto de equilibrio financiero
a comienzos del 2025 y afirma crecer a
tasas de tres digitos cada ano. Mantener
ese ritmo sin descuidar el riesgo es, se-
gun Robilliard, la tension permanente de
cualquier negocio de crédito.

Robilliard llegé a Easy Taxi a los 23
afios como gerente en Perd, tras traba-
jar en la banca comercial en HSBC y en
la consultora McKinsey. Esa formacion
le dio método, pero fue su socio quien
le hizo ver que no todas esas herra-
mientas se aplicaban a la realidad de
los usuarios y que lo mas util era escu-
charlos. Esa leccion ayuda a explicar por
qué hoy el equipo responde en vivo las
preguntas del ptblico.

Para Robilliard, el dia en que el banco
mas grande del pais les cerr6 la cuenta,
apenas tres meses después de iniciar ope-
raciones, y paralizé el negocio durante
unos dias confirm¢ algo que ya intuian:
en un mercado que no confia facilmente
en lo nuevo, la reputacion se construye
mas despacio que la tecnologia, pero ter-
mina sosteniendo todo lo demas.
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9 PLATAFORMA QUE REEMPLAZA AL VENDEDOR DE WHATSAPP POR UN AGENTE DE INTELIGENCIA ARTIFICIAL.

yavendio/

Un ejecutivo

Ue NUNnCa

uerme

YaVendi6 es la plataforma peruana que reemplaza al vendedor de
WhatsApp por un agente de inteligencia artificial. Estd pensada para
pequenos comercios de ropa, calzado y belleza.

dridn tenia un puesto

de ropa en Gamarra y

vendia por WhatsA-

pp. Para atender ese

canal necesitaba tres
personas: una que hacia el conteni-
do, otra que respondia los mensajes
y una tercera que organizaba los pe-
didos. Con eso facturaba entre 2 000
y 3 000 dolares al mes. Hoy, usando
los agentes de inteligencia artificial
de YaVendio, factura 50 000 con una
ganancia de entre 15 000 y 20 000
doélares al mes.

David Tafur, fundador y CEO de
esta plataforma, estudié en la Uni-
versidad de Lima y viene de una fa-
milia que probd de todo. Sus padres
llegaron a Lima desde provincia y
pasaron desde vender papel higiéni-

56

co al por mayor hasta tener bodegas,
una peluqueria e incluso restauran-
tes. Ello le dio a David la conviccién
de que emprender, aunque dificil, sf
puede sacarte adelante.

Alos 17 afios, fundo Aloha, una es-
pecie de Uber para camiones de mu-
danza. Este emprendimiento contd
con el apoyo del Centro de Empren-
dimiento de la Universidad de Lima,
sobre todo, para el establecimiento
de los contactos y el impulso de la
alta credibilidad que da el nombre
de la universidad en las etapas mas
tempranas de un negocio. El negocio
creci6 al punto de hacer 600 mudan-
zas al mes.

Cuatro afios después, lo vendio,
pero de esa experiencia se llevo dos
aprendizajes. El primero fue sobre el

YaVendié ofrece
agentes de
inteligencia artificial
que han sido
especificamente
entrenados para
cerrar ventas

STARTUPS e ULIMA
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Meéxico
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§1il
fue la ronda presemilla que
levantd YaVendid, liderada

por Magma Partners, iThink
VC y Semilla Ventures.

No bastaba con
darle inteligencia
artificial a ese
emprendedor:
habia que hacer
que ofreciera

el mismo trato
cercano que
daria un buen
vendedor."

equipo: tenian mucha ambicion, pero
no la experiencia necesaria para con-
vertirse en algo grande. El segundo
fue que una mudanza es algo que una
persona hace, en promedio, una vez
cada cinco afos, asi que crecer con
un servicio tan poco frecuente era
muy dificil.

Tras liderar la transformacién di-
gital del equipo de ventas de Belcorp,
hizo consultorias para startups enfo-
candose en modernizar los canales
de venta tradicionales integrando
tecnologia y automatizacién. Luego
de ello, trabaj6 en un laboratorio de
inteligencia artificial en San Francis-
co. Durante la pandemia, en un viaje
por Costa Rica, conoci6é a Sebastian
Gonzalez, quien entonces trabaja-
ba en el BCP ayudando a pequefos

CENTRO DE EMPRENDIMIENTO E INNOVACION

p.
millones

en ventas mensuales
generan hoy, en conjunto,
los clientes de YaVendio.

negocios a digitalizarse. A fines de
2023, decidieron emprender juntos
sin saber todavia qué construir. Pro-
baron primero ofrecer consultoria
de inteligencia artificial a empresas
grandes, pero la dispersion en clien-
tes de distintos rubros demandaba
una atencion demasiado personali-
zada, lo que complicé las cosas.

El cambio llegd cuando decidieron
enfocarse en el comerciante mino-
rista que vende por WhatsApp, un
cliente que la mayoria de los inver-
sionistas evita por ser dificil de aten-
der. Ahi encontraron que no bastaba
con darle inteligencia artificial a ese
emprendedor. Por las caracteristicas
que este tiene para realizar ventas,
habia que hacer que Ila inteligencia
artificial ofreciera el mismo trato
cercano que daria un buen vendedor
y a un costo que una empresa peque-
fa si pudiera pagar.

YaVendié ofrece un chatbot de

Sus agentes de
inteligencia artificial
ayudan a pequenos
negocios a atender
clientes, cerrar
pedidos y gestionar
envios, con un trato
Cercano y a un costo
accesible.

98,2%

de las conversaciones
las resuelve el agente de
inteligencia artificial sin
intervencion humana.

ventas automatizado impulsado por
inteligencia artificial que ha sido
especificamente entrenado para ce-
rrar ventas. Comenzoé con conocidos
cercanos, apenas cinco o seis. Hoy,
el agente vende por WhatsApp, Ins-
tagram y TikTok; mejora las fotos y
descripciones del catalogo; conecta
con couriers para generar las guias
de envio; cobra el pago, y ya estd em-
pezando a gestionar la posventa y la
recompra. Un plan mensual de 99 dé-
lares incluye 1 500 conversaciones,
el equivalente al trabajo de una per-
sona a tiempo completo que trabaja
24 horas diarias.

La comisiéon que cobra YaVendio
sobre las ventas que genera ha ba-
jado del 25 % a entre un 4 %y 5%
hoy. Tafur insiste en seguir bajando-
la convencido de que mientras mas
barato sea adoptar la herramienta,
més grande es el mercado. El sistema
funciona de forma auténoma en 98,2
% de las conversaciones con una tasa
de error por debajo de 0,5 %.

Hoy, los clientes de YaVendi6 ven-
den en conjunto mas de 2 millones
de dolares al mes a través de la plata-
forma, una cifra que crecié 18 veces
el 2025. El equipo, de 23 personas,
atiende Perti, México y Brasil, pais
donde Tafur se mudoé hace un afio y
que hoy representa una quinta parte
del negocio. Dentro de la empresa,
llaman héroes a los negocios que su-
peran los 25 000 doélares mensuales
en ventas, una meta que alcanza el
15 % de sus clientes.
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kaudal

Automatiza
tus procesos
diarios

Kaudal es la empresa peruana que ensefna a los equipos de una
corporacién a ordenar sus tareas repetitivas usando herramientas
no-code e IA, sin depender de consultoras externas.

na Maria Martinez tra-

bajaba en una certifica-

dora internacional co-

piando mecanicamente

informaciéon de mues-
tras de suelo que sus clientes del sec-
tor agricola y minero enviaban desde
el campo para certificar su calidad.
Cada muestra llegaba en papel, ella la
digitaba en un Excel, la pasaba a otra
hoja de calculo, armaba el reporte del
cliente y terminaba escribiendo cada
etiqueta de manera manual.

Sin saber programar, aprendi6é a
automatizar este proceso con una
aplicacion en Power Apps, una herra-
mienta de Microsoft que su empre-
sa ya tenia incluida en sus licencias.
Con eso, el registro de cada muestra
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se volvio digital desde el primer mo-
mento. Solo ella ahorré mas de 1 000
horas de trabajo. ;El resultado? Su
oficina en Pert fue reconocida como
la mas innovadora entre todas las se-
des de la certificadora en el mundo.
Detras de ese resultado estd Kau-
dal, una propuesta que combina
educacion y consultoria. En vez de
construir el software por encargo, el
equipo ensefia a los propios traba-
jadores de un area a identificar sus
procesos menos eficientes, esos que
ninguna estrategia corporativa prio-
riza porque no forman parte del ne-
gocio principal, y los acompana du-
rante ciclos de cuatro semanas para
ayudarles a automatizarlos. La meta
minima es ahorrar diez horas por

STARTUPS e ULIMA
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ciclo, aunque hay casos, como el de
Ana, donde se llega a cientos.

El enfoque de Kaudal busca re-
solver problemas de una forma que
casi ninguna capacitacion tradicio-
nal soluciona. Normalmente, en las
capacitaciones, se ensefla a emplear
una herramienta sin conectarla a un
problema real en la organizacion,
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de modo que termina siendo infor-
macion que nadie aplica después.
Kaudal, por el contrario, invierte ese
orden y empieza siempre por la pre-
gunta de qué tarea, especificamente,
le quita mas tiempo a una persona en
su trabajo diario. El resultado, cuan-
do funciona, deja algo permanente
en la empresa: la capacidad instalada

para seguir automatizando sin de-
pender de una consultora externa.
Claudia Alfaro, una de las funda-
doras de Kaudal, la describe como
una empresa que genera autonomia
digital, la cual crece desde la base de
la organizacion hacia arriba en lugar
de imponerse desde la gerencia ha-
cia abajo. Los trabajadores que pasan

STARTUPS e ULIMA
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Kaudal genera
autonomia
digital, la cual
crece desde

la base de la
organizacion
hacia arriba

en lugar de
imponerse desde
la gerencia hacia
abajo."

por varios ciclos acumulan lo que el
equipo llama compound skills, habili-
dades que no solo se suman, sino que
se potencian entre si con cada nuevo
proceso resuelto. Un caso asi ocurrié
con BNP Paribas, un banco francés
con operaciones en varios paises. Du-
rante afio y medio de trabajo conjun-
to con Kaudal, la sede peruana acu-
muldé mas de 60 000 horas de trabajo
ahorradas, de modo que fue sefialada
como referente para las demas ofici-
nas en Francia, lo que llevo a replicar
el programa en Chile y Colombia.
Kaudal fue fundada por Ana Ma-
ria Martinez junto a Herman Marin
y Claudia Alfaro en 2022. Herman
asumio la gerencia general, Ana Ma-
ria la parte comercial y Claudia, que
estudi6 Comunicaciones, con espe-
cialidad en Publicidad y Marketing,
en la Universidad de Lima, el de-
sarrollo del producto. Ana Maria y
Claudia coincidieron en Laboratoria,
la conocida escuela que forma muje-

res interesadas en la tecnologia y las
ciencias. El par identific6 un proble-
ma que se repetia en casi cualquier
corporaciéon grande: mucho talento
humano dedicado a tareas manuales
y repetitivas, mientras herramientas
digitales capaces de automatizarlas,
ya estaban pagadas por las corpora-
ciones y no eran usadas.

Esas herramientas forman parte
de Power Platform, un conjunto de
aplicaciones de Microsoft que permi-
te crear programas simples sin nece-
sidad de saber programar, conocidas
como soluciones no-code o low-code.
Incluye Power Apps, para armar apli-
caciones a medida; Power Automate,
para automatizar tareas repetitivas;
y Power BI, para analizar datos.

Kaudal no cobra por usuario ni
tiene un plan fijo, sino que cada
contrato propuesto se arma segun
el presupuesto de capacitacion de la
empresa y el nimero de equipos que
quiere involucrar. Por eso, estd pen-
sada para corporaciones grandes, ge-
neralmente, de al menos 100 colabo-
radores, pues el programa funciona
mejor cuando hay muchos equipos
y procesos distintos por optimizar.
Hoy opera en cinco paises, ha traba-
jado con mas de 30 organizaciones y
acumula mas de 200 000 horas aho-
rradas en conjunto, con un promedio
de 236 horas por cada colaborador
que completa el programa.

El vinculo de Kaudal con la Univer-
sidad de Lima llegd después de fun-
dada la empresa a través de charlas
y talleres sobre herramientas no-code
dirigidas a otros emprendedores. En
ese sentido, Alfaro remarca que la
edad nunca ha sido una barrera para
aprender a automatizar un proceso,
sino mas bien la resistencia a cambiar
la forma en que siempre hizo su traba-
jo. Por eso, prefiere describir a Kaudal
no como una empresa de tecnologia,
sino como una que se apoya en tec-
nologia para resolver algo mas simple:
hay mucho mas talento dentro de las
organizaciones de lo que las tareas
mecanicas nos permiten ver.

63



PERFIL DE STARTUP Finanzas

Mds de 700 000 usuarios 2019
en Colombia, Perti y Chile

2trii
Invertir en

bolsa sin minimo
de capital

Trii, la plataforma que ha llevado a miles de profesionales
jovenes a hacer su primera experiencia bursdtil en Colombia,
Per( y Chile, con comisiones mucho mds bajas que las de una
casa de bolsa tradicional.

fines de 2021, Diego To-

rres tenfa en el escritorio

una carta de aceptacion

al MBA de la Universi-

dad de Stanford, pero
decidi6 rechazarla. Torres, ingeniero in-
dustrial de la Universidad de Lima, hizo
sus primeras practicas en Intercorp en
2016 mientras todavia estudiaba y, des-
pués, pasé por un fondo de capital de
riesgo. Luego, trabajo tres afos y medio
en McKinsey & Company, la consultora
global, viajando entre distintos paises
de la region para atender proyectos de
industrias muy diversas.

En 2019, en uno de esos proyectos,
conocio6 a Daniel Bilbao dentro de Rappi
Colombia. Dos afios después, Daniel lo
present6 con Esteban Pefialoza y Carlos
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Guayara, dos emprendedores colombia-
nos que ya habian fundado Trii con la
idea de construir una especie de Robin-
hood, la aplicacién estadounidense que
popularizé la inversién en bolsa sin co-
misiones altas ni tramites complicados,
pero para América Latina. Torres conec-
t6 de inmediato con la idea, dejo pasar la
oferta de Stanford y se sumoé como ter-
cer cofundador sin un plan de respaldo.

Trii busca democratizar el acceso
al mercado de valores en Colombia,
Pert y Chile al dirigirse, sobre todo,
a profesionales jovenes de entre 25
a 35 afos. Dentro de ese grupo, con-
viven dos perfiles: los inversionistas
con experiencia que ya buscaban co-
misiones mas bajas y una mejor pla-
taforma digital, y una mayoria que
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de délares fue la ronda
semilla que Trii levanto
en 2021 tras pasar por Y
Combinator.

50%

de las operaciones de la
Bolsa de Valores de Lima
pasan hoy por Trii.

7de 10

usuarios de Trii son per-
sonas que invierten por
primera vez en su vida.

hace en Trii su primera inversiéon en
la vida.

La diferencia frente a una casa de
bolsa tradicional, conocida en el Perd
como Sociedad Agente de Bolsa (SAB),
empieza por el dinero de entrada. Una
SAB suele pedir entre 5 000 y 10 000
dolares como minimo para abrir una
cuenta, mientras que Trii no pide nin-
gin monto minimo. Asimismo, la co-
misién por operacién también baja de
forma drastica al pasar de los 80 a 100
soles que cobra una SAB a solo 10 soles
por transaccion con Trii.
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En si misma, Trii no es una entidad
regulada para operar en bolsa, trabaja a
través de alianzas con empresas que si
lo estan. Se define como una platafor-
ma digital que facilita la inversién en el
mercado de capitales mediante alianzas
con empresas listadas en bolsa y SAB.
En el Pert, opera con Kallpa SAB y con
BloomSAF para fondos mutuos, ambas
supervisadas por la Superintendencia
del Mercado de Valores; mientras que,
en Colombia, se apoya en Acciones y
Valores, y en Bloom. En el Perd, la cus-
todia de las acciones queda en manos

Hoy supera los
700 000 usuarios
en Colombia,
Pert y Chile,
procesa cerca de
la mitad de las
operaciones de la
Bolsa de Valores
de Lima.

STARTUPS e ULIMA

de Cavali y de la Bolsa de Valores de
Lima, las entidades peruanas encarga-
das de registrar quién es duefio de qué,
tal como ocurre al invertir a través de
un banco tradicional.

El primer gran hito de Trii llegd con
su lanzamiento en 2021, cuando pasé
por la aceleradora estadounidense Y
Combinator y levanté una ronda semi-
lla de cuatro millones de doélares. Ese
capital confirmé algo que los funda-
dores sospechaban: habia un mercado
enorme de personas con ganas de co-
menzar a invertir y ningin producto

CENTRO DE EMPRENDIMIENTO E INNOVACION

pensado para ellas. Un afo después,
Bancolombia y la Universidad de Har-
vard se sumaron como inversionistas, y
la empresa abri6 su operacion en Chile.

El segundo momento fue, en pala-
bras de Torres, mucho menos celebra-
do. En 2022, la subida global de tasas
de interés enfrié de golpe al capital de
riesgo en todo el mundo, un periodo
que la industria conoce como el “in-
vierno de las startups”. Trii pas6d de
crecer a toda costa a un modo de su-
pervivencia y eficiencia, donde tuvie-
ron que recortar la pauta publicitaria

Trii pas6 de crecer
a toda costa

a un modo de
supervivencia

y eficiencia, sin
perder de vista el
mismo objetivo
de largo plazo."

y ajustar los costos en todas las areas
sin perder de vista el mismo objetivo
de largo plazo.

El tercer hito lleg6 en febrero de
2025, cuando Trii cerrd su primer mes
con flujo de caja positivo. Para enton-
ces, la empresa ya superaba los 700
000 usuarios en Colombia, Perti y Chi-
le, y empezaba a cerrar trimestres com-
pletos con utilidad. Hoy, segun cifras
internas, procesa alrededor de la mitad
de las operaciones que se realizan en
la Bolsa de Valores de Lima y mas de la
mitad de las de la Bolsa de Valores de
Colombia, y evaltia su préxima expan-
si6n hacia México.

La oferta de productos también ha
crecido mas alla de la compra y venta
de acciones. Segun cifras de la propia
empresa, siete de cada diez usuarios
invierten por primera vez en su vida a
través de la plataforma, lo que confir-
ma que el problema que identificaron
en 2019 sigue ahi: no era que a la gen-
te no le interesara invertir, sino que
nadie le habia construido una puerta
de entrada simple.

Torres describe el paso por la Uni-
versidad de Lima como una base prac-
tica mas que como una férmula magica,
y recuerda en especial los cursos de ra-
zonamiento puro como Calculo, Fisicay
Termodinamica. Mas que la malla curri-
cular, valora las primeras practicas pro-
fesionales a las que accedié gracias al
Centro de Empleabilidad, donde apren-
dio6 sobre la cultura de alto rendimiento
que hoy intenta replicar dentro de Trii.

67



PERFIL DE STARTUP @

SECTOR TRACCION
Educacion ‘ @ Mads de 3 millones de estudiantes en

Perti, México, Colombia y Argentina

FUNDACION
2018

9 PLATAFORMA DE APRENDIZAJE CON INTELIGENCIA ARTIFICIAL MAS USADA POR UNIVERSITARIOS EN AMERICA LATINA

uDocz

pn tutor con
Inteligencia
artificial

uDocz es la plataforma de aprendizaje con inteligencia artificial
mas usada por universitarios en América Latina, con mds de
tres millones de estudiantes activos cada mes en Per(, México,

Colombia y Argentina.

rian estudiaba Medicina

en la Universidad Nacio-

nal Mayor de San Marcos y

usaba uDocz casi todos los

dias para repasar sus cursos.
Cuando llego el examen nacional que de-
fine quién accede a las mejores plazas de
residencia médica del pais, Brian fue uno
de los elegidos. Para Carlos Effio, funda-
dor de uDocz, casos como el de Brian
son la prueba de que un estudiante pue-
de mejorar notoriamente su rendimien-
to académico gracias a la plataforma.

En la practica, uDocz retine apun-
tes, guias y manuales de clase y, ade-
mas, ofrece un asistente académico
de inteligencia artificial que funciona
como un tutor personal. A las uni-
versidades y los colegios les permite
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integrar esos asistentes en sus aulas
virtuales para apoyar tanto a los estu-
diantes como a los docentes.

Effio es economista de la Universidad
de Lima, e ingres6 al mundo del empren-
dimiento casi por casualidad, cuando un
amigo que estaba fundando Crehana, la
plataforma de cursos online, lo invit6 a
sumarse en 2013, mientras todavia estu-
diaba. Esa mezcla de estar en la univer-
sidad y, al mismo tiempo, rodeado de un
proyecto que combinaba lo tecnolégico
con lo educativo, fue lo que termino lle-
vandolo a su propia idea. uDocz naci6 en
2018, de la mano de Carlos Effio y de Ri-
cardo Garcia, ingeniero de software y ac-
tual CTO, quien construyo la plataforma
desde el inicio. Luego, se sum6 Carolina
Valenzuela, actual COO.

La primera version era una biblio-
teca digital de acceso gratuito donde
los estudiantes compartian apuntes,
guias y manuales de clase junto a sus
compaferos, con acceso a materiales
de algunas instituciones aliadas. Ese
contenido sigue siendo parte de la
plataforma, pero lo que la hizo despe-
gar fue una propuesta mas ambiciosa:
un asistente académico de inteligencia
artificial. Este fue concebido como un
tutor que asesora a cada estudiante y
se adapta a los contenidos que esta tra-
bajando en su curso e instituciéon. Para
ello, el estudiante ingresa a la platafor-
ma, indica su institucién y su curso, y
sube los materiales con los que quiere
que trabaje su asistente. La propuesta
se enriquece cuando una universidad
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3 ®
millones

de estudiantes de
diversas carreras usan
uDocz cada mes en toda
América Latina.

$2

G ES

fue la ronda semilla que
la startup levanté en
2022, liderada por GSV
Ventures.

200

colegios publicos del Peru
usan los asistentes de
uDocz gracias al apoyo
del Banco Mundial.

o colegio se suma como aliado, porque
entonces estos asistentes dejan de vivir
solo en la web de uDocz y pasan a inte-
grarse directamente en los sistemas de
aprendizaje virtual de la propia institu-
cion, lo que brinda soporte tanto a sus
estudiantes como a su cuerpo docente.

Para Effio, el problema de fondo es
que la region todavia tiene mucho por
resolver en términos de acompafiamien-
to digital en la educacién. En el 2020,
con la pandemia, cuando todo pasé a lo
digital, el uso de uDocz creci6 con fuer-
za, porque los profesores empezaron a
compartir sus materiales directamente a
través de la plataforma.
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Ahora, mientras una herramienta
pensada para la productividad solo
responde lo que se le pregunta, en
educacioén hace falta cierta friccion pe-
dagogica para que el estudiante real-
mente aprenda, en lugar de limitarse a
copiar una respuesta. Esos fundamen-
tos pedagdgicos se establecieron en el
2019, cuando el equipo se mud¢ a Fin-
landia por seis meses tras ser aceptado
en xEdu, una aceleradora, para cocrear
el producto junto con la Universidad
de Helsinki.

Los asistentes no vienen precar-
gados con un contenido fijo, sino que
tanto el estudiante como el profesor o

la institucion deciden qué material los
alimenta. Detras, uDocz combina va-
rios modelos grandes de lenguaje, pero
es el usuario quien aporta sus propios
documentos y decide con cudles tra-
baja su asistente. Esa flexibilidad, dice
Effio, es parte de lo que los distingue
de un asistente genérico como los que
ya usan muchos estudiantes para re-
solver cualquier pregunta, enfocados
en darte una respuesta rapida y no en
que de verdad aprendas.

En el modelo institucional, donde
una universidad entera se suma como
aliada, el uso es transversal a todas las
carreras. En el modelo dirigido al estu-
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diante individual, que fue por donde
empez6 uDocz, las carreras que mas la
usan suelen ser de ciencias de la salud,
ingenierias, psicologia, economia y admi-
nistracion.

La plataforma también ayuda a
profesores, quienes muchas veces
tienen una carga laboral pesada. Los
asistentes de uDocz funcionan como
una mano derecha que se encarga de
tareas administrativas, como crear
y encontrar material o dar retroa-
limentacién a los estudiantes. Asi,
el docente pueda dedicar mas tiem-
po a lo que, segtin Effio, de verdad
define su labor: formar el caracter
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de un estudiante y no solo corregir
sus exdmenes. El profesor mantiene
siempre el control y puede editar o
ajustar lo que el asistente produce.

El plan dirigido al estudiante indivi-
dual cuesta 18 dolares al afio, con una
version gratuita que da acceso al conte-
nido, pero no a los asistentes de inteli-
gencia artificial. Las instituciones que
se asocian con uDocz, en cambio, pagan
bajo un modelo distinto, pensado para
todo su alumnado.

Hoy uDocz tiene presencia en
Pert, México, Colombia y Argentina,
con tres millones de estudiantes acti-
vos cada mes, un millon de ellos solo

en el Pert. El equipo ha crecido hasta
alcanzar las 25 personas, la mayoria
ingenieros y disefiadores dedicados
al producto. Con sede en Pert y en
México, la empresa también trabaja
con organismos como el Banco Mun-
dial. En colaboraciéon con ellos, atien-
de a 200 colegios publicos del Pert y,
proximamente, del Ecuador.

Effio identifica otros dos hitos. El
primero fue la ronda semilla de 2 mi-
llones de doélares que levantaron en el
2022, liderada por GSV Ventures, uno
de los fondos mas importantes del
mundo en educacidn, con inversiones
previas en Coursera y MasterClass.
Para este fondo, uDocz fue su primera
apuesta en América Latina. También
se sumo Salkantay Ventures, un fon-
do peruano con mirada regional. El se-
gundo hito ocurri6 en el 2023, cuando
uDocz lanz6 su primera generacion
de asistentes académicos de inteli-
gencia artificial, meses después de
que ChatGPT se hiciera publico. Este
lanzamiento la ubico entre las pri-
meras diez compaiiias del mundo en
desarrollar este tipo de herramientas
y la convirti6 en la Gnica en América
Latina de ese grupo.

El vinculo de Effio con la Universi-
dad de Lima viene de antes de uDocz.
En aquella época, el actual Centro
de Innovacidon todavia era apenas
una casa pequena frente al campus,
donde un puiado de profesores em-
pezaban a asesorar a los primeros
estudiantes con ganas de emprender.
Effio acudia con frecuencia para re-
cibir esa asesoria. Hoy sigue cercano
a ese ecosistema y da charlas como
mentor a quienes estan donde él es-
tuvo hace poco mas de una década.

Para Effio, que en la universidad
pensaba mas en la consultoria y la
banca de inversién que en empren-
der, la meta que lo llevo a dedicarse a
uDocz a tiempo completo al terminar
la carrera sigue siendo la misma: un
tutor para cada estudiante y un asis-
tente para cada docente. Su vara para
medir el éxito es concreta: que esa
ayuda se traduzca en mejores califi-
caciones y en una mayor satisfaccion
de estudiantes y docentes.
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Founders
ULIMA

Quince startups. Mas de quince egresados ULIMA. Quince
maneras de transformar problemas reales en empresas que
hoy innovan, crecen y abren camino en el Pert y la region.

GABRIEL PROANO
Fundador y CEO de Khipu

MANUEL DE LA COLINA
Fundadory CEO de Juztina
Egresado de la carrera de Ingenieria
Industrial de la Universidad de Lima,
Manuel se ha especializado en el de-
sarrollo de soluciones de inteligencia
artificial y transformacion digital para
el sector legal. En 2023 lanz6 Juztina,
un Saas (legaltech) disefiado para la
automatizaciéon y optimizacién de la
buisqueda, analisis y gestion de infor-
macioén juridica. Su ruta emprende-
dora ha sido respaldada por su sélida
formacion en innovacion, ha fortale-
cido su modelo de negocio y escalado
su propuesta al consolidarse como
una de las principales plataformas de
IA legal en la region.

Egresado de la carrera de Ingenie-

ria Industrial de la Universidad de
Lima, Gabriel se ha especializado en
el desarrollo de soluciones SaaSy
transformacion digital para empre-
sas. En 2024 lanz6 Khipu, un SaaS
disefiado para la automatizacion y
optimizacién de procesos corporati-
vos. Su ruta emprendedora ha sido
respaldada por el ecosistema de la
universidad, habiendo fortalecido su
modelo de negocio en el programa de
incubacién Primer Paso (2024) y esca-
lado su propuesta al ser seleccionado
en el programa de aceleraciéon Expand
(2025) de Innova Ulima.

CHRISTOPHE ROBILLIARD
Fundador y CEO de Kashin
Egresado de la carrera de Ingenieria
Industrial de la Universidad de Lima,
Christophe se ha especializado en
innovacion, tecnologia y servicios
financieros. En 2020 fundé Kashin,
fintech orientada a facilitar el acce-

so a crédito para emprendedores y
personas subatendidas por el sistema
financiero. Ha sido consultor en
McKinsey & Company, se desempeiid
como business innovation manager
en Cabify, y fue chief operating officer en
Ligo.pe.

JUAN JOSE AGUILAR
Fundadory CEO de The Hub
Egresado de la carrera de Ingenieria
de Sistemas de la Universidad de
Lima, Juan José se ha especializado
en tecnologia, comercio electroni-
co y logistica aplicada a negocios
digitales. En 2021 fundé The Hub,
empresa de fulfillment que inte-

gra tecnologia, almacenamiento y
logistica para gestionar de manera
eficiente las operaciones de los
e-commerce. Su experiencia previa en
emprendimiento y gestion empre-
sarial le permiti6 identificar las
principales necesidades logisticas
del comercio digital y desarrollar
una solucién orientada a optimizar
estos procesos.

JOSE LUIS BOLIVAR
Fundador y CEO de Aimo
Egresado de la carrera de Derecho
de la Universidad de Lima, José Luis
se ha especializado en transforma-
cién digital, estrategia y gestion
basada en datos, con experiencia

en sectores como retail y consumo
masivo. En 2022 fund6 Aimo, una
plataforma B2B SaaS que automati-
za y conecta la gestion de pedidos,
comercio conversacional y logistica
para restaurantes y comercios. Su
trayectoria combina una amplia ex-
periencia corporativa con su apuesta
por el emprendimiento tecnolégico.

IVONNE QUINONES
Fundadoray CTO de Elsa
Egresada de la carrera de Ingenie-
ria Industrial de la Universidad de
Lima, Ivonne se ha especializado en
el desarrollo de soluciones tecnol6-
gicas y product management. En 2023
fundé Elsa, una plataforma disenada
para crear espacios laborales libres
de acoso y promover entornos de
trabajo mas seguros e inclusivos. Su
ruta emprendedora ha sido respal-
dada por el ecosistema de la univer-
sidad y programas de alto impacto.

PIERO LINARES

Fundadory CEO de Fitia
Egresado de la carrera de Ingenieria
Industrial de la Universidad de
Lima, Piero se ha especializado en

el desarrollo de soluciones SaaSy
transformacion digital aplicadas a

la nutricion y el bienestar. En 2019
lanzo6 Fitia, un software como servicio
disenado para la automatizaciéon y
optimizacién de planes alimenticios
personalizados mediante inteligencia
artificial. Su ruta emprendedora ha
sido respaldada por el ecosistema de
la universidad y por programas de
aceleracion de alto impacto.
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DAVID TAFUR ALESSIAVERDI
Fundador y CEO de YaVendié Fundadoray CEO de Maqu
Egresado de la carrera de Ingenieria de Sistemas, David se ha Egresada de la carrera de Ingenieria
especializado en el desarrollo de soluciones de inteligencia Industrial de la Universidad de Lima,
artificial y product management para el comercio digital. En Alessia se ha especializado en el desa-
2023 fundo YaVendio, una plataforma impulsada por IA rrollo de soluciones digitales y marke-
disefiada para automatizar la venta conversacional a través tplaces para el sector industrial. Lanzo
de WhatsApp y redes sociales, ayudando a negocios de MAQU, un Saa$ / plataforma digital
e-commerce a escalar sus conversiones de forma mas eficiente. disefiada para conectar compradores
Su ruta emprendedora ha sido respaldada por su experiencia y vendedores de maquinaria pesada,
previa en tecnologia y producto, habiendo levantado capital liviana y equipos auxiliares de manera
pre-seed y posicionado a YaVendié como una de las startups de practica y accesible. Su ruta emprende-
IA mas prometedoras de la region. dora ha sido llevada de la mano con el
ecosistema de la universidad, habiendo
fortalecido su modelo de negocio en el
programa de incubacién Primer Paso de
Innova Ulima.
ALICIAVIVANCO DIEGO TORRES
Fundadora y CEO de Holos Fundadory CEO de Trii
Egresada de la carrera de Ingenieria Industrial de la Egresado de la carrera de Ingenieria CARLOS EFFIO
Universidad de Lima, Alicia se ha especializado en el Industrial de la Universidad de Lima, Fundador y CEO de uDocz
desarrollo de soluciones de bienestar y transformaciéon Diego se ha especializado en fintech, Egresado de la carrera de Economia,
digital para empresas. En 2022 fundé Holos, una inversiones y desarrollo de produc- Carlos se ha especializado en em-
plataforma B2B de wellness disefiada para mejorar el tos digitales para el mercado finan- prendimiento, tecnologia y educa-
bienestar integral de los colaboradores a través de una ciero. En 2021 cofund¢ Trii, una cion digital, con experiencia previa
membresia flexible que incluye acceso a gimnasios, plataforma que busca democratizar en el equipo fundador de Crehana.
psicologia, nutricién, health coaching y mas. Su ruta el acceso al mercado bursatil y faci- En 2018 fundo6 uDocz. Su ruta em-
emprendedora ha sido respaldada por el ecosistema de litar la inversioén para personas sin prendedora comenzo en la Univer-
Innova Ulima. experiencia previa. Su acercamiento sidad de Lima, donde particip6 en
al ecosistema emprendedor colom- el concurso Primer Paso (2014) con
biano durante su etapa profesional otro proyecto y encontr6 en el Cen-
LUIS MIGUEL FRISANCHO fue clave para identificar oportuni- tro de Emprendimiento e Innovacién
Fundador y CEO de Chazki dades de innovacion en el sector fi- un espacio clave para desarrollar
Egresado de la carrera de Administracion de la Universidad de Lima, Luis Miguel nanciero. Desde Trii, ha contribuido conexiones que luego contribuyeron
se ha especializado en gestion empresarial, finanzas y desarrollo de negocios, con a ampliar el acceso a las inversiones al crecimiento de uDocz.
un MBA para Ejecutivos de la Universidad de Piura. En 2015 cofundé Chazki, en Pert, Colombia y Chile.
startup especializada en logistica bajo demanda y soluciones de tltima milla para el
comercio electronico y retail. Su experiencia previa en el sector de telecomunicacio-
nes y gestion financiera fue clave para impulsar el crecimiento de la empresa. Como MANUEL MALNATI

cofundador y CFO, ha acompafado la expansion de Chazki por distintos mercados
de Latinoamérica, consolidando su trayectoria en innovacion y logistica tecnologica.

CLAUDIAALFARO

Fundadora y CPO de Kaudal

Con mas de 15 afios de experiencia en el sector digital, Claudia se ha especializa-
do en el desarrollo de soluciones de transformacion digital, aprendizaje corpora-
tivo y automatizacion para empresas. En 2021 cofundé Kaudal, una plataforma
EdTech disefiada para capacitar a colaboradores en el uso de herramientas no-code
e inteligencia artificial para automatizar procesos y elevar la eficiencia opera-
tiva. Su ruta emprendedora ha se vincula con el ecosistema de Innova Ulima,
apoyando a nuevas generaciones de emprendedores y participando como speaker
en el Techstars Startup Week 2024, evento organizado por Innova Ulima en la
Universidad de Lima.
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Fundador y CEO de Bio Natural Solutions
Egresado de la carrera de Ingenieria Industrial de la Univer-
sidad de Lima, Miguel se ha especializado en biotecnologia,
innovacion y economia circular aplicada al sector agroali-
mentario. En 2017 fundé Bio Natural Solutions, empresa
biotecnologica que desarrolla soluciones para la conserva-
cion de alimentos a partir del aprovechamiento de residuos
agroindustriales. Su trayectoria emprendedora y cientifica ha
sido reconocida internacionalmente, con distinciones como
MIT Innovator Under 35, Innovation Fellow de la Royal
Academy of Engineering y YLAI Fellow. Ademas, ha estado
vinculado al ecosistema de emprendimiento de la Univer-
sidad de Lima desempefidandose como mentor de Innova
Ulima, donde comparte su experiencia y acompafia a nuevos
emprendedores en el desarrollo de sus proyectos.
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