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Ingeniero consiguio un detergente

en formato lamina sin usar agua

Al dimensionar el grave impacto que implicaba producir un detergente liquido, compuesto por un 90% de agua y solo
10% de compuestos quimicos, Daniel Fuentes dio con un producto que garantiza un nulo uso hidrico, al que llamé Econeo.

Ignacio Arriagada M.
Medios Regionales

a felicidad de Daniel
L Fuentes por haber

comprado un furgén
usado con el dinero que ha-
bia ahorrado vendiendo se-
guros fue percibida por su
familia y vecinos del parade-
ro 20 de avenida Vicuina
Mackenna, en La Florida. El
emperio que pusoeste joven
de 20 anos para adquirirlo
fue recompensado por su
padre, quien en unacenalo
miré alos ojos y le hizo una
humilde propuesta que,
tres décadas mds tarde, lo
encamind al éxito.

“En 1995 a mi papasele
presentd la oportunidad de
abrir una empresa de servi-
cios de aseo, ala que llamé
Tacora. Yo estaba chico, te-
nia como 20 afios, y ni si-
quiera pensaba en estudiar.
Lo que si tenia era este
vehiculo, el que después usé
para repartir repuestos de
las compaiias de seguro.
Una noche, mientras co-
miamos en casa, mi papa
me dice: ‘por qué no traba-
jas conmigo?. El necesitaba
un furgdn para transportar
las alfombras, insumos y
otras cosas. Aceptéy, al po-
co tiempo, empecé a hacer
otras tareas, como lavar, su-
pervisar los trabajos y admi-
nistrar”, rememora Fuen-
tes, de ahora 50 afios.

En el ajetreo de sus fun-
ciones en Tacora, Daniel
constaté que el producto
que mas se empleaba era el
detergente. El espiritu em-
prendedor y la mentalidad
innovadora que forjo estu-
diando ingenierfa comer-
cial durante esos afios lo
mMotivaron a crear un nego-
cio. Asf, en sus tiempos libre
se dedicd a investigar sobre
cudl era la formula del coti-
zado insumo de aseoy quié-
neseran los principales pro-
ductores y vendedores de
aquellos componentes qui-
micos en el pais.

“Llamé a una empresa

chilena, que en ese enton-
ces, como en el 2000, erala
mds grande productora de
materias primas para elabo-
rar detergentes. Me contes-
t6 el mismisimo gerente ge-
neralyleexpliqué miideay
mis ganas de hacer este pro-
ducto. El tipo se interesoy le
pediquenos juntdramos en
mi oficina, que estaba enla
casa de mis papds. Al llegar,
el gerente me dice: ‘Daniel,
al parecer te equivocaste en
darme la direccion, porque
estoy afuera de una casa’.
Yo le dije que estaba bien,
que ahiestaba mi oficina.
Alescuchar eso, el tipo me
insinud que esto no era pa-
ranada serio. Igual lo hice
pasar a la casa y conversa-
mos mucho. Finalmente, al
tipolecaiexcelente y le gus-
t6 mi propuesta. Hicimos el
tratoy obtuve los insumos”,
detalla el profesional,

COMIENZO Y TRANSICION

Apenas llegd la materia pri-
ma, el ingeniero comercial
hizo dos cosas: formalizé su
negocio y habilité en el pa-
tio del hogar de sus padres
una zona de produccion y

otra de envasado. Con la for-
mulay los insumos quimi-
cos produjo mil litros de de-
tergente, al que llamé Neo-
Chile.

Sinuna red de contactos
dentro de la industria para
ofrecer su producto, se plan-
té afuierade una fabrica pro-
ductora a probar suerte.
Luego de tres horas, el ge-
rente de esa empresa lo
atendi6, oyd su propuestay,
sin esperarlo, compré todo
y encargd mds volimenes.
Luego, el puerta a puerta y
las pruebas de calidad hicie-
ron que los clientes indus-
triales aumentaran. Del
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FUENTES ES GERENTE GENERALY FUNDADCR DE ECONEOQ.

2000al2012 solo fue bonan-
za para la pyme de Daniel,
quien debié arrendar galpo-
nes e inmuebles para cum-
plir con todo.

A pesar del buen mo-
mento, habia algo que apre-
miaba al emprendedor: en
los detergentes liquidos, un
90% correspondia a agua y
solo un 10% a materia acti-
va. A lo anterior se sumaba
el uso indiscriminado de
pldstico para el envasado.
Underroche de aguacolosal
y un impacto ambiental de
proporcion, Este escenario
debia cambiar y él se ibaa
encargar de buscar la for-
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mula, Unviaje, sin esperar-
lo, lo acercé al objetivo.

“En 2014 me fuidevaca-
ciones con mi familia a Es-
tados Unidos. Un dia entré
a un supermercado y en
una gondola vi que habia
un detergente en limina
sin costo hidrico. No lo po-
dia creer. Compré un ejem-
plary parti al hotel. Alleer
el producto me fijé que era
elaborado en China. Altiro
me convenci de que debia
ir”, comenta el ingeniero
comercial.

Al llegar a Chile, Daniel
le solicitd asesoria a la Ca-
mara de Comercio de San-
tiago para planificar el viaje.
Con dos maletas en mano
llegé al pais asidtico y fue
trasladado a una zona don-
de yacian todas las fabricas
de insumos de aseo. Tras vi-
sitar 40 de ellas logré reu-
nirse con un gerente,

“Les pedi una férmula
sin costo hidrico, que no tu-
viera metales pesados y que
el envase fuera biodegrada-
ble, de cartén. El tipo me
miré sorprendidoy, a través
de un traductor, me dijo
que el modelo de negocio

no era rentable, porque el
pléstico es mucho mas bara-
to. Les dije que no importa-
ba eso. El costo de todo era
de unos 25.000 délares”,
precisa Fuentes.

Juntar semejante dine-
ral era un reto para el inge-
niero comercial. El auge de
su empresa le permitio dis-
poner de dicha suma el
2020. Sin embargo, cuando
el viaje a China era inmi-
nente para cerrar el trato, la
crisis sanitaria desatada por
el covid-19 lo frustrd.

“La pandemiase estabili-
z0y pudeviajar a Chinaa fi-
nales de 2022. Negocié el
precio y cerré el negocio. Fi-
nalmente, en octubre de
2023 llegaron al Puerto San
Antonio cuatro contenedo-
res con los detergentes”, di-
ceel ingeniero.

Al poco tiempo, la ale-
gria de Fuentes se transfor-
mo en incertidumbre. La
exitosa estrategia comercial
de Econeo no podia aplicar-
se en la nueva linea de de-
tergentes, puesto que esta-
ba dirigida para el uso do-
méstico, noindustrial como
sus predecesoras. Con cier-
to escepticismo, en enero de
2024 probé ofreciéndolos
en el sitio web de la pyme y
en los marketplaces mas po-
pulares del pais.

Econeo partié el 2024
atendiendo la solicitud de
un solo cliente. Al cierre del
afo ya acumulaba mds de
10.000, distribuidos en todo
Chile. De 10 cajas requeri-
das en enero paso a 800
mensuales en diciembre.
Estos pedidos le han permi-
tido ahorrar mds de 756.000
litros de agua y 732.000 en-
vases de plistico.

“La sostenibilidad es el
futuro. Creo en un porvenir
mds limpio y sostenible pa-
ra todos, en una vida mas
ecologicay eficiente, del cu-
al quiero ser parte y contri-
buir a este importante cam-
bio, tanto a nivel nacional
como mundial”, confiesa el
emprendedor. &



