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La inteligencia artificial (IA) generativa
está transformando la experiencia de
compra, desde la búsqueda de productos
hasta la interacción con los consumidores.
Un estudio de Accenture revela que el 75%
de los ejecutivos del retail a nivel mundial
consideran crucial para el crecimiento de
sus organizaciones el uso de esta herra-
mienta. “La capacidad de vender productos
y generar más lealtad hacia la marca
mejora. Incluso la búsqueda básica será
más contextual y basada en casos de uso”,
dice Mauricio Blanco, director ejecutivo de
Accenture Chile.

Según el estudio realizado entre más de
9.700 consumidores a nivel global, uno de
cada dos está abierto a usar la IA conver-
sacional para recibir recomendaciones. Por
sector, 55% la usaría en el área de belleza,
41% en la compra de abarrotes, 48% en
ropa y un 55% en productos electrónicos.

75% de los
ejecutivos del
retail cree que la
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crecer
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La fábrica de ideas Origo Lab creó Me-
tacalm, una tecnología de socioemocionali-
dad, basada en realidad virtual y destinada
a generar estados de calma en estudiantes,
fomentando el control emocional para así
mejorar la convivencia escolar y el bienes-
tar en establecimientos educacionales. A
los llamados “salones virtuales” con temá-
ticas como empatía y control emocional,
ahora se suma uno enfocado en el manejo
del ego. “Junto al equipo de desarrollado-
res le dimos forma a esta nueva propuesta
virtual que viene a dar robustez a nuestra
solución, y por ende aumentar el impacto
positivo en la salud emocional y mental de
estudiantes de todo el país”, afirma Caroli-
na Saavedra, lider de Metacalm.

La plataforma, apoyada por UDD Ven-
tures y un fondo Semilla Expande de Corfo,
se comercializa mediante licencias para los
establecimientos educacionales.

Plataforma de
realidad virtual
crea solución de
control del ego

La tecnología
busca mejorar la

convivencia
escolar y el

bienestar en
establecimientos

educacionales.
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plica la CEO. “Queremos que los emprende-
dores y empresarios no tengan que cerrar las
puertas a sus sueños por no poder compren-
der lo que sus clientes aman u odian de sus
productos o servicios”, agrega Riquelme. 

MÁS DE 10 MIL RESEÑAS

Tienen clientes del rubro inmobiliario,
consultoras de empresas, instituciones de
formación (especialmente universitarias),
empresas del rubro industrial, compañías de
productos y startups, y ya han procesado más
de 10 mil reseñas. “Somos 7,5 veces más rápi-
dos que una encuesta tradicional; mientras
las personas se demoran en promedio 15 mi-
nutos en responder una encuesta, con woku
pueden dejar su opinión en menos de 2 mi-
nutos”, asegura la emprendedora.

Si bien tiene su centro de operaciones en
Hualpén, cuentan con más de 40 clientes en
Concepción, Los Ángeles, Santiago, Valparaí-
so, Curicó y Chillán. Para este año su meta es
ambiciosa: quieren expandirse a todas las ciu-
dades de Chile y alcanzar sus primeros US$ 100
mil en revenue solo con el trabajo de los dos
fundadores. “Queremos enfocarnos los dos en
esto hasta llegar al Product Market Fit. En 2025,
nos gustaría ampliar nuestro equipo y expan-
dirnos a países como Argentina, Colombia y
Perú, y posteriormente a México”, adelanta.

Olvidarse de las “tediosas” encuestas.
Esa es la consigna que lleva woku, star-
tup que ofrece una herramienta para

recibir reseñas y analizarlas instantáneamen-
te para que las empresas puedan aumentar
sus ventas y mejorar sus productos o servi-
cios. Las compañías solo comparten una foto
o un video de sus productos o servicios a tra-
vés de un QR, un enlace o en su propia aplica-
ción para que sus clientes los califiquen de 1 a
5 estrellas y dejen una reseña en texto o audio.
Luego con inteligencia artificial (IA), el sof-
tware analiza esas reseñas y las transforma en
reportes para que puedan mejorar. 

Desde Hualpén (Concepción), la startup es
liderada por la ingeniera industrial Paula Ri-
quelme como CEO y el también ingeniero in-
dustrial Diego Orrego como CTO. Ambos co-
fundaron este proyecto, que llegó a su objeti-
vo final en septiembre de 2023 tras una serie
de desvíos y pivotes. “La startup nace de un
‘dolor’ que Diego y yo hemos vivido como
fundadores: que tu empresa no prospere”, ex-

Woku, la startup de Hualpén
que busca facilitar el feedback
rápido de clientes

PARA QUE LAS EMPRESAS TENGAN CLARO QUÉ LES GUSTA A SUS USUARIOS: 

Paula Riquelme (CEO) y Diego Orrego (CTO) fundaron woku. 
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La compañía ofrece una
herramienta para recolectar
reseñas y analizarlas
instantáneamente con IA. 
SOFÍA MALUENDA

En julio de este año se inauguró CEME1,
un parque fotovoltaico de la empresa Ge-

neradora Metropolitana ubicado a siete kiló-
metros de María Elena, en la Región de Anto-
fagasta. Cuenta con 480 MW de capacidad
instalada y es la planta solar más grande del
país, incluyendo una serie de tecnologías en
su funcionamiento, tales como:

Limpieza robotizada: Sus 882 mil pane-
les se limpian de manera autónoma y en se-
co a través de 342 robots. Esto permite que
la planta tenga un consumo hídrico entre
un 80% y 90% menos que otras centrales so-
lares, dicen.

Monitorización string: Cada “string” se
compone de 30 módulos solares conectados
en serie, lo que permite un control detallado
de cada grupo de paneles, explica Martín
Rodillo, gerente de Desarrollo y Construc-
ción de Generadora Metropolitana. Aunque
este tipo de monitoreo no es nuevo, su im-
plementación en un proyecto de esta mag-
nitud, junto con tecnologías avanzadas co-
mo machine learning e IA, permite procesar
y aprovechar grandes volumenes de datos.

Uso de suelo más eficiente: Dispone de
una mayor cantidad de módulos fotovoltai-
cos en una menor cantidad de hectáreas por
su estructura fija. 

Las tecnologías
que usa la planta
solar más grande
del país

REGIÓN DE ANTOFAGASTA:

Los paneles se limpian de manera autó-
noma y en seco con robots.

El parque fotovoltaico
CEME1 fue inaugurado en julio.
SOFÍA MALUENDA

tras con una amiga, una compañera, en otros
aspectos, que te conoce distinto a las perso-
nas que te conocen a lo mejor en la vida ‘no
de trabajo’. Entonces es bonita esta parte, esa
dualidad”. 

—¿Respecto al negocio, en qué momento
se encuentra FreeMet hoy?

“Hoy estamos en un plan de crecimiento
para poder llegar a ser una marca más conso-
lidada. Si bien estamos en un nicho, yo creo
que necesitamos todavía poder llegar a más”.

—¿Ve ese interés de desarrollar ese merca-
do en Chile? 

“Sí, y lo que nosotros hemos visto en ciertos
estudios es que en Chile hay una conciencia
mayor por el tema medioambiental que en
otros países de la región, donde no se ha desa-
rrollado tanto. Pero todavía creo que falta har-
to por avanzar. O sea, hace 10 años cuando
partimos esto era como no entiendo por qué
me estás diciendo que el detergente contami-
na o por qué estos productos hacen mal, co-
mo que ni siquiera se sabía eso. Hoy día yo
creo que hay mucho más conciencia en las
personas, pero todavía falta avanzar en que

C
uando Carolina Urrutia (bióloga
marina) y Andrea Moraga (MBA)
empezaron su aventura empren-
diendo, probablemente no se ima-
ginaron que 10 años más tar-

de estarían celebrando juntas su
primera década con FreeMet, el
emprendimiento chileno que crea-
ron con el objetivo de cuidar el agua
utilizando en sus productos ingre-
dientes que no la contaminen. El re-
sultado de su unión fueron artículos
de limpieza para casa, jardín y cuidado
personal que hoy suman más de 50 va-
riedades de productos, 80 puntos a gra-
nel y 400 locales de venta. Además, están
preparando su llegada a México. 

Ambas son de la Región del Biobío, pero se
conocieron en Santiago por personas en co-
mún. “Las dos estábamos un poco buscando
qué hacer en la vida”, cuenta Andrea Moraga,
directora comercial de la empresa, quien re-
cuerda que su ahora socia le comentó en ese
entonces esta idea que tenía y todo el proceso
de investigación: “Me hizo sentido y ahí es
cuando nace un poco FreeMet, y sin conocer-
nos dijimos ‘ya, vamos’”. 

“Todo partió así como sobre la marcha, en
el fondo, como que no había una gran planifi-
cación ni nada, entonces yo creo que también
nos sorprende cumplir 10 años años juntas”,
se sincera Moraga. “Asociarte con alguien
que no conoces en algo que es tan complejo
como formar una empresa, incluso creo que
hay más probabilidades de fracaso que de
éxito, así que estamos muy contentas de ha-
ber llegado a este punto y también súper
agradecidas del proceso, de todo el aprendi-
zaje que ha significado también para noso-
tras”, agrega. 

—¿Cómo fue emprender con alguien que
no conocía?

“Ha sido una grata sorpresa porque cuan-
do uno lo hace con alguien que conoce, pue-
de ser una sorpresa negativa si las cosas no
funcionan, porque tenías la expectativa súper
alta. Yo creo que acá fue al revés, como que
no habían expectativas, entonces todo lo
bueno que pueda surgir suma mucho más.
Obviamente que a veces uno tiene ciertas di-
ferencias de pensamiento, es parte de lo nor-
mal también, pero te diría que resultó mucho
mejor de lo que uno pensaría que podría re-
sultar”.

—¿Y cómo ha ido evolucionando su rela-
ción también en este proceso?

“Bacán igual. Hoy las dos somos mamás,
tenemos niños, se conocen, se llevan bien,
entonces se va formando una relación con
una persona que, por un lado, es tu compañe-
ra en el trabajo, o sea hay cosas que ni siquie-
ra le contamos a otras personas, hay cosas
que yo ni siquiera a veces le cuento a mi mari-
do que estoy viviendo en el proceso de Free-
Met y creo que a ella le pasa lo mismo por su
lado. Y al mismo tiempo también te encuen-

sea algo más normal y más natural, que ya no
tengas que elegir entre un detergente que es
ecológico o no, sino que la categoría en gene-
ral vaya hacia algo más sustentable, pero real,
no con greenwashing”.

—¿Cómo se enfrenta eso último?
“Ahí es tratando de informar. Nosotras

creemos que nuestro rol no solamente es un
rol transaccional de vender un producto, sino
que mucho de educación también. Y eso hace
que las personas entiendan a leer o diferen-
ciar cuándo es una acción de greenwashing y
cuándo es una acción real. Y también a incen-
tivar al cambio de conducta o al cambio de
pensamiento”. 

—¿Cómo ve a FreeMet en 10 años más? 
“Primero, sin duda, siendo una marca refe-

rente en lo que somos, en lo que tiene relación
con nuestro principio y propósito, que tiene
que ver con el cuidado de las aguas, con la
sustentabilidad. Que nunca se pierda el pro-
pósito y que todo el crecimiento siempre ocu-
rra en torno a eso. Lo veo en distintos países y
a su vez en Chile con mayor participación de
mercado. Nos encanta soñar con eso”.

FreeMet y su primera
década: “Nos
sorprende cumplir 10
años juntas”

EMPRESA FUNDADA POR CAROLINA URRUTIA
Y ANDREA MORAGA: 

Carolina Urru-
tia y Andrea

Moraga, creado-
ras de FreeMet. 

Sin conocerse previamente,
terminaron emprendiendo
juntas. Hoy, al cumplir 10 años,
la directora comercial
reflexiona sobre el camino
recorrido. SOFÍA MALUENDA

Una visita por el Centro de Innovación
UC y otros laboratorios del Campus San
Joaquín, que abarcó desde las Ciencias
Sociales a las Ciencias Biológicas e Indus-
trias Creativas, realizó hace unas semanas
un grupo de actores del ecosistema na-
cional. Esto en el marco de la Gira Tecno-
lógica de Innovación de la Universidad
Católica 2024, iniciativa liderada por el
vicerrector de Investigación Pedro Bou-
chon, que busca impulsar espacios de
colaboración en torno a la innovación y
generar oportunidades de articulación de
proyectos, promoviendo la vinculación
entre el sector productivo, público y la
academia. Participaron, entre otros, José
Miguel Benavente, vicepresidente ejecuti-
vo de Corfo; Álvaro Fischer, director de
empresas, MaurizioAngelini, del Grupo
Angelini, Bernardita Araya, gerenta de
CMPC Ventures, María José Montero,
partner de Ameris.

Gira tecnológica
de innovación 

Representantes del ecosistema de innovación chileno en el
hall de entrada del Centro de Innovación UC.
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