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mundo fundaron hace poco mas de un
ano vende una plataforma que combina
datos satelitales, modelos oceanogra-
ficos y data interna de los centros de

’ cultivo para anticipar los riesgos del mar
-floraciones de algas nocivas, bajas de

oxigeno, contagios de virus- y para afinar
la operacion diaria de las salmoneras. Hoy
la usan cuatro de los productores mas
grandes del pais: Cermaq, Mowi, Multiex-

port y Salmones Austral. Estan partiendo

un piloto con un quinto cliente y otro en
Mexico, con la industria del atun.

Son 10 personas -seis desarrolladores,
dos ingenieros hidraulicos con expertise
en modelaciones de fiordo y oceanografia,

y dos en el area comercial-, facturan del

orden de US$ 600 milalafo, y son renta-
bles. Siempre lo han sido, dice.
Berkeley, 2016

Fernando estudiaba un MBA en Ber-
keley. Venia de una carrera tradicional de

Fernando y Raimundo Manterola fundaron la empresa hace poco mas ue el ultimo en subir al negocios: habia trabajado en Activa, la ges-
de un afio. Hoy facturan US$ 600 mil, tienen cuatro clientes grandes escenario, Cerca de las ors 6 LaerekiVial. Desputs el posgesdo
. & 19:30, cuando el Salmon entro a BCG y mas tarde a Mercado Pago,
-Ce':maq’ Mowl, Multiexporty Sa!mones Ausu;al-‘ 10 '?ersonas e!‘l el MAS Pitch ya llevaba siete  siempre pegado a las areas financieras
equipo y son rentables desde el dia uno. Ya estan partiendo un piloto en startups que habian hecho y de negocio. Su hermano Raimundo, inge-
México con laindustria del atun. sus presentaciones, Fer- niero en computacion, estaba obsesionado
nando Manterolaagarré el con la inteligencia artificial antes de que la
microfono para contar en IA se pusiera de moda. “Tenemos perfiles
pocos minutos por qué Watermind debe-  distintos y bien complementarios’, resume
ria convencer al jurado de que debia ser Fernando.
la ganadora del concurso. Y lo logré. “Cuando yo estaba estudiando en Ber-
La empresa que €ly su hermano Rai- keley, él se fue a vivir a mi casa e ibamos
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juntos a todas las conferencias de inteli-
gencia artificial’, recuerda. Ahi escucharon
a Andrew Ng y a otros proceres del area
repetir una misma frase: estaban vien-

do mas oportunidades de las que eran
capaces de cubrir. Raimundo le hablaba

a Fernando de unos modelos nuevos, los
GPT, que entonces casi nadie conocia, y
trataba de convencerlo de que esto iba a
cambiar el mundo. “Yo trataba de entender
lo mejor posible como esto podia ser algo
mas concreto”, dice.

Pasaron los anos. Fernando terminé el
MBA, se fue a BCG y después a Mercado
Pago. Raimundo desarrollaba modelos
de inteligencia artificial para startups en
Estados Unidos, aunque se habia instalado
a vivir en Puerto Varas. Hasta que un dia,
ya entrado 2024, los dos coincidieron: la
tecnologia estaba lista, los eventos climati-
cos extremos se disparaban, y a ambos les
apasionaba la naturaleza.

Se pusieron a mirar numeros. Los
eventos climaticos extremos le cuestan al
mundo US$ 250 mil millones al ano. Tres
cuartas partes de esa cifra tienen que ver
con el agua.

Habia bastante gente haciendo cosas
con incendios forestales y otros riesgos en
tierra, pero muy poco foco en el océano.

Y Raimundo, desde Puerto Varas, habia
escuchado unay otra vez del problema
de las floraciones de algas nocivas en la
industria salmonera.

“Yo no queria correr
los dos riesgos™

“Los emprendimientos tienen dos
riesgos: el de tecnologia y el de mercado.
Nosotros como estamos haciendo cosas
innovadoras corriamos un riesgo de tecno-
logia importante, y yo no queria correr los
dos’, dice Fernando.

Los hermanos fueron a conversar con
productores salmoneros. Les contaron
lo que querian hacer. La respuesta fue
consistente: *Si lo logran hacer bien, seria
increible. Pero es mas dificil de lo que us-
tedes piensan. Harta gente lo ha intentado
antes. Si nos demuestran que funciona, los
contratamos”.

El primer piloto fue con Cermaq. a
fines de 2024. La empresa les propuso
una prueba exigente: tomar un evento
historico de floracion que ellos no habian
podido anticipar con los métodos tradicio-
nales, y mostrar como la informacion de
Watermind lo habria complementado. EL
ejercicio funciono y Cermagq firmo como
primer cliente.

En noviembre de 2024, Fernando y
Raimundo levantaron US$ 300 mil en una

ronda de friends & family, ex alumnos de
Berkeley y angeles ligados a la industria
salmonera. En diciembre, con el primer
cliente ya operando, se fueron fulltime y
contrataron al primer desarrollador. Las
cinco primeras contrataciones fueron
todas técnicas.

La avioneta de Chiloé

La segunda gran validacion llego con
Mowi, la noruega que opera una parte
importante de la salmonicultura chilena.
Los Manterola les mostraron una floracion
activa y lo que decia su modelo sobre
como se iba a desplazar.

La contraparte de Mowi escucho. Y les
propuso: “‘vamos a sobrevolar mafana en
avioneta esta zona. Vamos a tomar mues-
tras de agua donde ustedes dicen que
hay floracién. Ahi vemos si realmente esto
funciona”.

A las 8 de la manana siguiente, Raimun-
do se subio a la avioneta en Chiloé. Sobre-
volaron la zona, tomaron muestras en las
coordenadas exactas que el modelo habia
entregado, y confirmaron que ahi -donde
Mowi no tenia centros de cultivo y, por lo
tanto, no tenia datos propios- las concen-
traciones de algas estaban elevadas.

Mowi entré como cliente y termino
abriéndoles las puertas de otras areas de
la empresa: alimentacion, salud, operacio-
nes. “El mejor marketing que uno podria
tener es un cliente que le ha demostrado
el valor que le prometiste demostrar”, dice
Fernando.

Lo que hace el producto

Watermind arrancé como una herra-
mienta para anticipar floraciones, pero hoy
es mas que eso. Integra los datos internos
de los centros de cultivo con modelos
oceanograficos, modelos de corrientes y
data satelital para entregarle al productor
una lectura mas fina de lo que esta pa-
sando en el mar y de lo que viene. Ayuda
a reducir la mortalidad -el evento mas
caro de la industria- y a operar de forma
mas eficiente: cuando no se predicen bien
las condiciones del océano, se generan
perdidas operacionales, y eso es lo que
Watermind busca recortar.

La parte satelital se entrena con fuentes
publicas y privadas. El equipo ya etiqueté
mas de 10 millones de pixeles de datos
y entrend modelos propios de IA. "Hoy
somos capaces de reconocer cosas que a
simple vista son muy dificiles de identifi-
car’, dice Fernando.

Hay competidores que atacan peda-
zos del problema, explica, pero ninguno
integra todo en una sola plataforma. La

industria, resume, esta sensorizada y tec-
nologizada al maximo, pero con data que
vive en silos.

La prueba de las ultimas
tres semanas

Hace tres semanas partio una floracion
en una zona donde Cermaq tenia una
concesion. Watermind la detecto con
datos satelitales, modelé con sus propios
algoritmos oceanograficos hacia donde
se iba a desplazar y cuales eran las zonas
con mayor probabilidad de acumulacion.
Cermagq trasladé los peces a tiempo.

Dias después, las concentraciones que
llegaron a esa misma zona estaban muy
por encima de los umbrales que generan
mortalidades.

Algo parecido paso con Mowi, en otra
zona donde no habia centros de cultivo
propios y, por lo tanto, tampoco data inter-
na. Watermind les entrego coordenadas,
el equipo fue a tomar muestras, encontra-
ron concentraciones elevadas y tomaron
precauciones antes de que el problema
escalara.

Lo que viene

Fernando viaja tres de cada cuatro
semanas a Puerto Montt y Puerto Varas. Va
a los centros de cultivo, a las salas de ali-
mentacion remota, a hablar con los equi-
pos. “Una cosa es tener un producto que
agregue valor. La otra, que se subestima
mucho, es lograr transmitir ese valor de la
forma en que el cliente lo necesita recibir.
Para eso hay que estar cerca”, dice.

La ambicion de los proximos meses es
consolidarse como plataforma, mas alla de
las floraciones: detectar bajas de oxigeno,
modelar el contagio de virus entre centros
de cultivo, optimizar operaciones en fun-
cion de las condiciones del océano. El sal-
to geografico empezara por México, con
la industria del atun. Ademas, han tenido
acercamientos con la industria de desala-
cion, que tiene un problema parecido: los
filtros de osmosis inversa se tapan cuando
hay floraciones.

Lo que mas lo sorprende, dice Fernan-
do, es la velocidad del equipo. Cosas que
él pensaba que iban a tomar seis meses
o un afio a veces se resuelven en seis
semanas. Y cita ejemplos que lo tienen
entusiasmado: Google lanzando mode-
los de |A que ya les ganan a los modelos
fisicos de pronéstico climatico; Anthropic
conectando un arbol de tomates a Claude
con sensores y riego automatico que ha
logrado sobrevivir incluso a cortes de luz,
sin intervencién humana.

“Para mi eso es un insight de hacia donde

LAS OTRAS 7 PARTICIPANTES:
FLUX BIOFACTORIES

Fundador: José Luis Callejas. Fabrican
una proteina natural que se mezcla con
el alimento de los salmones para que se
enfermen menos, asi las salmoneras no
tienen que usar tantos antibidticos.

Fundadores: José Antonio O’Ryan,
Cristopher Carona y Manuel Aguirre. Un
software que ordena toda la papelera

de importar y exportar (hoy se hace con
Excel y mails sueltos), avisando en tiempo
real donde va cada embarque. Yala usan
Mathiesen y Agrosuper en 14 paises.

Fundadores: Alejandro Bisquertt y Diego
Gutiérrez. Toman muestras de los bichos
microscopicos que viven en el salmény en
el agua, leen su ADN y avisan si hay algo raro
antes de que el pez se enferme. Clientes:
Invermar y Salmones Austral.

Fundadores: Gino Volpi y Enrique Medina.
Agentes de inteligencia artificial que vigilan
solos los centros de cultivo las 24 horas;
si baja el oxigeno o aparece una alerta
sanitaria, reaccionan sin esperar que
alguien lo vea en un dashboard.

| _Aquaforms|
Fundadores: José Cardenas, Franco Uaracy
Miguel Brito. Hacen una maqueta digital en
3D de lo que hay bajo el agua en cada centro
(jaulas, redes, fondeos), para saber en qué
parte exacta hay una rotura o problema
sin tener que bucear a revisar. Clientes:
Salmones Camanchaca y Caleta Bay.

Fundadores: hermanos Velasco
(GreenRec), hermanos Marin (EcoLégica),
Eduardo Blanco y Andrés Hodgson. En
vez de botar la basura mezclada de las
salmoneras a un vertedero, la reciben, la
separan a mano y recuperan la mitad para
reciclar. Tienen clientes como MultiX,
Cermagqy Salmones Austral.

Fundadores: José Del Solar, Rocio
Espinosa, Daniel Troncoso y Gerardo
Bluske. Crian moscas en Coquimbo y les
modifican los genes para que produzcan
una molécula que, mezclada en el alimento,
mata al piojo de mar sin necesidad de los
barios quimicos que hoy se usan.

debiese ir el mundo de los alimentos’, dice.

El ganador del Salmon MAS Pitch cierra
la conversacion con la misma frase con la
que partio cuando se le pregunto si tenia
esperanza de ganar: “La tenia, pero era
una esperanza secreta. Conocemos bien a
varias de las otras startups que estabany
las encontramos muy power”. +




