
Esta semana, representantes de
dos grandes empresas protagonizan
los nuevos episodios de este pód-
cast. La primera es Paola Calorio,
directora de Asuntos Públicos y
Sustentabilidad de Coca-Cola Chile.

A su juicio, no hay choque entre
sustentabilidad y desarrollo: “La
sustentabilidad es un motor para el
desarrollo económico de los países,
es un factor incluso de competitivi-
dad. Y esto porque la sustentabili-
dad genera inversión, moviliza em-
pleo, desarrolla capacidades, talen-
to, innovación y todo ese conjunto
genera un valor de impacto social y
económico en las comunidades y en
los territorios”.

La ejecutiva añade que los desafíos hoy en el país y en el mundo “son
gigantescos y no muy fáciles. Claramente, a desafíos grandes, solucio-
nes grandes. Y esas soluciones necesitan traer las distintas miradas, los
talentos, en una gran palabra que es la colaboración. En la medida en
que podamos colaborar en estas alianzas, y no solo público-privada, no
solo las industrias, también con las organizaciones civiles y las comuni-
dades... Tenemos que aprender a integrarnos como sociedad porque es
la única manera de hacer frente a estos tremendos desafíos que tene-
mos por delante”.
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Paola Calorio: “La sustentabilidad
genera inversión”

Vivian Budinich, gerenta de marketing y sostenibilidad de Empresas
Iansa, también estuvo en el programa, comentando los resultados que
ha logrado la compañía. “Hemos pasado de un 68% de la revalorización
de residuos a más de un 90% , mucho antes de la puesta en marcha de
la Ley REP, porque era algo en lo que ya estábamos trabajando, forma
parte de la estrategia de sostenibilidad, que hoy en día se ha convertido
en una palanca de negocios y una ventaja competitiva”, asegura.

Destaca especialmente el caso de Iansa, por su impacto fuera de
Santiago: “Cuando ves de qué
manera estás impactando en los
territorios es súper potente, porque
la empresa es mucho más que lo
que estás produciendo, es también
el impacto que estás haciendo en
los lugares en que estás presente”.

De todos modos, advierte retos:
“La mayoría de las empresas hemos
abordado el tema del cambio climá-
tico, de las emisiones de gases
efecto invernadero, pero desde el
punto de vista de la biodiversidad,
todavía estamos en una etapa
incipiente. (...) Y la parte de la
biodiversidad significa entender
muy bien dónde estás, cuál es la
flora y fauna que está cerca; es uno
de los desafíos pendientes”.

Vivian Budinich: “La biodiversidad
es un desafío pendiente”

2 26 | 3 | 2026 I N N O V A C I Ó Ni 2

STARTUPS QUE BUSQUEN INNO-
VAR EN EL TURISMO
Caja Los Andes lanzó TECLA Turismo
2026, una convocatoria dirigida a
startups que busquen enfrentar desa-
fíos clave del sector mediante solucio-
nes tecnológicas, operacionales y de
gestión. Se seleccionarán hasta tres
ganadoras, que se adjudicarán hasta
$10 millones para pilotear en la red de
hoteles y cabañas de la entidad. 
El programa buscará abordar tres
áreas estratégicas para el desarrollo
del sector turístico: la creación de
experiencias de alto valor para los
viajeros, el fortalecimiento de la efi-
ciencia y control del abastecimiento
en turismo, y el desarrollo de herra-
mientas de inteligencia de datos para
mejorar la toma de decisiones del
negocio.
La postulación está abierta hasta el
3 de abril a través del sitio leap.ca-
jalosandes.cl.

EMPRENDEDORAS QUE DESARRO-
LLAN PRODUCTOS DE BELLEZA
Se abrió la tercera edición de Beauty
Emprende, un programa de acelera-
ción, desarrollado por Mujeres Em-
presarias y DBS, que busca a los
productos de belleza más innovado-
res para que ingresen al retail.
El programa entrega acompaña-
miento especializado a las empresas
seleccionadas, que recibirán herra-
mientas concretas para adentrarse
en el mundo del retail y fortalecerán
sus capacidades de gestión y de
comercialización. De ellas, además,
saldrán tres equipos ganadores que
tendrán un año de presencia en tres
tiendas DBS Beauty Store y en el
e-commerce DBS.cl.
Las inscripciones están abiertas hasta
el 31 de marzo a través del sitio web
https://dbs.cl/beauty-emprende/.

Se busca
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sistema de destilación solar pasiva: el sol
calentaba agua salada, el vapor se conden-
saba en superficies de vidrio y luego el
agua escurría hacia depósitos. El impacto
ambiental era bajo, pero existió porque la
sal debía tener un sitio de disposición. 

Un ejemplo temprano de innovación
adaptativa: la tecnología no se creó aquí
en Chile ni participó un chileno, pero
nuestro país fue clave para materializar
esta idea en un entorno y geografía
desafiante como fue el desierto de
Atacama, escalarla, ponerla a operar
con energía solar y con ello resolver un
problema crítico como era la falta de
agua en las minas de la época, lo caro
del transporte de agua y lo inviable de
una perforación. Fue la primera planta
de desalinización solar en Chile y pionera a
escala industrial a nivel mundial.

Toda la experiencia recabada en torno a
su implementación se documentó, registró
y sirvió para perfeccionar la tecnología y
desarrollo de posteriores desaladoras de
tipo solar. Chile fue pionero en desaliniza-
ción solar y un ejemplo de ingeniería en
terreno, un hito científico e histórico que
nos muestra cómo, a través de la ciencia,
todo se va perfeccionando, adaptando. Por
eso, vale la pena recordar a quienes, hace
154 años, desalaron agua en el país con
energía solar. 

La historia del desarrollo de la primera
planta de desalinización solar en Chile no es
reciente, ni se relacionó con la transición
energética, presiones globales o crisis hídri-
ca. El escenario y la motivación fue otra:
economía. Situémonos en 1872, norte de
Chile, auge minero (plata y salitre). Trans-
portar agua a las minas era costoso, nuestra
geografía nos desafía y convengamos que
siempre ha desafiado a la ciencia.

Fue una decisión económica antes que
ambiental. Este tipo de plantas no se habían
desarrollado en Chile, aunque se sabía de
casos en Europa. Fue entonces cuando el
ingeniero sueco Carlos Wilson llevó esta
tecnología a escala industrial y, gracias a
financiamiento británico, comenzó su cons-
trucción en el desierto de Atacama. 

Es importante precisar que éste no fue un
proyecto estatal, sino infraestructura mine-
ra privada. La planta funcionó 40 años
continuos (1872 a 1910) y según reportes
de la época desalaba miles de metros cúbi-
cos al día, agua se usó en la minería y para
consumo animal. 

La planta funcionaba usando el principio
de condensación por enfriamiento nocturno
y gradiente térmico. Básicamente, era un
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Periodista, magíster en Comunicación Estratégica

y conductora de “Efecto Ciencia”, en Ufromedios.

La Asociación Chilena de Periodistas y Profesionales para la Comunicación de la

Ciencia (Achipec) cumple 50 años desde su fundación, el 3 de agosto de 1976.

Para celebrarlo, en alianza con Innovación de “El Mercurio”, sus socios presentan

este espacio para destacar 50 avances que se han generado en nuestro país.

CONGRESO FUTURO | LO MEJOR DE 15 AÑOS
Este espacio repasa las exposiciones más destacadas de la historia del mayor
evento de divulgación del conocimiento de América Latina.

“Los desafíos sociales, políticos, ambienta-
les y económicos, y los rápidos cambios tec-
nológicos, van a requerir una gran habilidad
en el futuro”, aseguró en Congreso Futuro
2020 la ingeniera civil, académica, investiga-
dora y experta en educación, Susana Claro.

Esa habilidad clave no es otra que la “capa-
cidad de aprendizaje, o, más que eso, la moti-
vación por el aprendizaje; porque aprender
cualquier cosa importante toma muchas frus-
traciones y obstáculos. Nada importante se
aprende fácilmente. Necesitamos esa motiva-
ción resiliente que nos va a levantar después
de cada frustración, sin perder el entusiasmo”.

Para profundizar en el punto, claro citó al
periodista estadounidense Thomas Fried-
man, quien visitó Chile en 2019 y señaló en
una conferencia que “la falta de motivación
para aprender será la principal desventaja en
el siglo XXI”.

La clave, para la experta, es buscar cons-
truir motivación para aprender en los niños,
niñas y jóvenes para que estén dispuestos a

aprender durante toda su vida.
Un tema que ha estudiado la psicóloga esta-

dounidense Carol Dweck, quien detectó que
hay grupos de creencias que ayudan o
dificultan esta motivación. Ella distin-
gue, por un lado, la creencia de la “men-
talidad fija”, que sostiene que llega un
punto en que la inteligencia no sigue
evolucionando después de cierta edad.
Pero, en otro extremo, la neurociencia
ha mostrado que el cerebro es plástico a
lo largo de la vida y que la inteligencia
se puede entrenar constantemente. Esa
es la que Dweck llama “mentalidad de
crecimiento”.

Promover este tipo de mentalidad,
asegura Claro, es clave para fomentar el
aprendizaje. Y también lo es comprender que
el aprendizaje individual depende también de
la inteligencia colectiva, es decir, la cultura que
se genera en la sociedad, lo que abre un espacio
para que las nuevas generaciones valoren y re-
cojan el saber acumulado en las anteriores.

LA PRESENTACIÓN DE
SUSANA CLARO EN 2020.

Susana Claro, en Congreso Futuro 2020:
“Nada importante se aprende fácilmente”

INNOVADOJO

Cada marzo aparece el mismo
dilema: los números no cuadran y
nadie sabe si preocuparse. Algunos
gerentes dicen que enero y febrero
siempre son lentos, que es un año
duro. Otros que el equipo de ventas
se ha relajado por éxitos pasados.
El equipo dice que las metas esta-
ban infladas. Todos pueden tener
algo de razón. El problema no es el
trimestre: es que nadie definió,
antes de empezar el año, cómo
iban a leerlo.

Sin ese criterio previo, cualquier
interpretación es válida. Y siempre
elegimos la que más nos conviene
emocionalmente.

Antes de ajustar metas o cambiar
estrategia, hazte estas preguntas:

¿Tienes muchos prospectos pero
poca conversión? No es falta de
esfuerzo. Es un problema de estra-
tegia: perfil de cliente equivocado o
discurso de venta que no convence.
Más llamadas no van a resolverlo.

¿Se cayeron ventas que parecían
cerradas? Pregunta si tu competen-
cia directa también está cayendo. Si
la respuesta es sí, el mercado frenó.
No te sientes a esperar, pero tam-
poco culpes al equipo: cambia el
modelo de negocios.

¿Tu vendedor lleva menos de seis
meses? Un vendedor que no es
fundador necesita tiempo para
madurar. Si ves movimiento, dale
margen. Si no hay ninguno, ahí sí es
culpa de él.

¿El 70% de tus ingresos viene de
dos o tres clientes? Entonces Q1 no
es tendencia, es ruido estadístico.
Verifica si el dato representa tu
negocio antes de diagnosticar cual-
quier cosa.

¿Quieres bajar la meta? Primero
tienes que poder explicarle a tu
equipo, con datos, por qué no se
está cumpliendo. Si no puedes hacer
esa presentación, no toques nada.
Será una decisión emocional disfra-
zada de gestión.

El primer trimestre solo responde
si sabes qué preguntarle.

Define el criterio antes de mover
la meta. Diagnostica antes de casti-
gar. Lidera con datos, o no lideres.

¿Estás cumpliendo tus metas este
trimestre? Si no, ¿cuál es tu hipóte-
sis de qué está pasando?

C A P Í T U L O  12 :
EL  PRIMER
TRIMESTRE  DE
VENTAS NO
MIENTE,  PERO
TAMPOCO DICE
LA VERDAD
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