
Ya está todo listo para la cuarta edición del
Premio LED 2026, que reconoce a los directo-
res escolares y preescolares más innovadores
del país. El reconocimiento es liderado por
Fundación Impulso Docente e “Innovación de El
Mercurio”, junto a Fundación MC, Grupo Edu-
car y Fundación Mustakis.

El lanzamiento de LED 2026 se realizó en un
desayuno en que participaron los más de 10
socios colaboradores del premio, que abrirá en
mayo su proceso de postulación.

“En un contexto donde el sistema está ten-
sionado, con noticias de violencia, temas no
resueltos y desafíos, poder detenernos a cele-
brar y aprender lo que sí funciona es una muy
buena invitación”, afirma Bernardita Yuras-
zeck, presidenta ejecutiva de Impulso Docente.

Cuarta edición del
Premio LED enciende
sus motores

mático para un investigador… es otra lógi-
ca”, señala.

Ese recorrido hoy se refleja en un salto
concreto de escala. La empresa pasó de
operar en condiciones de laboratorio a una
planta piloto que alcanza los 150 litros por
día, un volumen que permite probar el sis-
tema en condiciones más cercanas a la ope-
ración real. “Pasamos de tener una capaci-
dad de producción de un litro al día a 150
litros al día”, grafica Ortega.

El proceso funciona de manera similar a
una diálisis: busca separar únicamente el
etanol, sin recurrir a temperatura ni altas
presiones. “Buscamos ser selectivos al etanol
solamente… y dejar el vino lo más parecido a
su estado natural”, afirma. El problema, ad-
vierte, es que al retirar el alcohol también se
pierde cuerpo y parte de la expresión aromá-
tica, un punto crítico para las viñas. “Ese es el
desafío que tienen todas hoy”, agrega.

La planta se encuentra actualmente en
fase de validación, trabajando con distintas
cepas y ajustando parámetros para cada

una. Esa etapa ha permitido constatar que el pro-
ceso no es uniforme: cada vino requiere condicio-
nes específicas para mantener sus características.

El siguiente paso es escalar nuevamente, hacia
una planta con capacidad de producir 1.500 li-
tros diarios, y avanzar hacia un modelo en que el
servicio pueda prestarse directamente en las bo-
degas, mediante sistemas instalados en las pro-
pias viñas. El interés, dice Ortega, ya está presen-
te. “Antes de siquiera intentar venderla, las viñas
estaban ya interesadas”, comenta, en un merca-
do que crece y donde la calidad —más que la
simple reducción de alcohol— se ha vuelto el
principal factor de diferenciación.

Eliminar el alcohol del vino sin alterar
lo que lo define —su aroma, estruc-
tura y perfil sensorial— sigue siendo

uno de los principales desafíos de la in-
dustria. En ese espacio se posiciona Ver-
dana, startup ganadora de la última ver-
sión del Reconocimiento Trampolín Lab,
que desarrolla una tecnología basada en
membranas para extraer etanol de forma
selectiva, evitando los efectos que gene-
ran los métodos tradicionales.

La idea tomó forma en 2020, pero su
origen es anterior. “Lo único que te puedo
decir es que tu tecnología tienes que apli-
carla al vino”, recuerda Juan Carlos Orte-
ga, ingeniero ambiental y fundador de la
empresa, sobre una recomendación que
terminó orientando su investigación ha-
cia la industria vitivinícola. Desde enton-
ces, el proyecto avanzó entre validaciones
teóricas, restricciones de laboratorio du-
rante la pandemia y un proceso de adap-
tación desde la academia hacia una lógica
productiva. “Ha sido un cambio paradig-

De escala de laboratorio a
150 litros diarios: Verdana
avanza en desalcoholizar vino
sin perder su esencia

BUSCAN MANTENER LAS CUALIDADES DE LA BEBIDA

La startup fundada por Juan Carlos Ortega utiliza un
proceso basado en membranas que evita temperatura y altas
presiones para preservar aroma y sabor. FERNANDA GUAJARDO

Juan Carlos Ortega, fundador de Verdana,
junto a Bárbara Muñoz, parte del equipo.

V
E

R
D

A
N

A

6 23 | 4 | 2026 I N N O V A C I Ó Nemprendedores

antes de escalar hacia infraestructura más
compleja. Esto, además, permite comenzar
con tickets de inversión más bajos y ciclos de
desarrollo más cortos, en comparación con
proyectos ligados a hardware espacial.

INVERSIÓN, ADOPCIÓN Y
BRECHAS DEL SECTOR

Más allá de las oportunidades, el panel
también expuso una serie de barreras que
están frenando el desarrollo del sector. Una
de ellas es la dificultad de traducir la tecno-
logía en valor concreto para los usuarios.
“Más que entregar datos, tuvimos que mos-
trar cómo ese dato se usa en la operación”,
explicó Cardoso Franco, enfatizando que el
desafío no es solo generar información, si-
no integrarla en procesos reales y toma de
decisiones.

Ese proceso, agregó, implica no solo desa-
rrollar tecnología, sino también adaptar la
forma en que las organizaciones trabajan
con información. En muchos casos, las solu-
ciones deben ir acompañadas de cambios
internos en las empresas, desde la forma en
que se gestionan los datos hasta cómo se in-
tegran en áreas operativas o estratégicas.

E
l espacio está dejando de ser un te-
rreno exclusivo de agencias estata-
les y científicas para convertirse en
una plataforma sobre la que ope-
ran empresas, startups y nuevos

modelos de negocio. Esa fue la idea princi-
pal del panel “Las oportunidades de la Nue-
va Economía Espacial” presentado en el re-
ciente South Summit Brasil. Ese nuevo trán-
sito —conocido como “new space”—, expli-
can, está redefiniendo dónde se genera
valor dentro de la industria: ya no solo en
lanzar satélites, sino en lo que se hace con la
información que estos producen. “No es
más solo sobre ir al espacio, sino qué vas a
hacer después de haber ido”, planteó Emilly
Rodrigues, estudiante de ingeniería aeroes-
pacial con experiencia en sistemas embebi-
dos y desarrollo de software satelital en Vi-
siona Tecnología Espacial, quien moderó la
conversación.

En esa línea, Thais Cardoso Franco, CEO
de Quasar Space —empresa brasileña de-
dicada al desarrollo de soluciones basadas
en datos satelitales para el monitoreo, la
predicción y la planificación estratégica—,
apuntó a un cambio estructural dentro del
sector. “La oportunidad hoy sigue estando
en el upstream, pero principalmente en el
downstream, en el dato, en lo que está
siendo generado para el cliente final”, se-
ñaló. Aplicaciones como la observación te-
rrestre o la comunicación satelital, agregó,
están impactando industrias completas,
desde la gestión de eventos climáticos has-
ta la operación de infraestructura crítica,
donde la disponibilidad de información en
tiempo real puede marcar diferencias ope-
rativas relevantes.

Ese desplazamiento hacia las aplicaciones
también se refleja en la estructura del nego-
cio. Danilo Miranda, ingeniero aeroespacial
del ITA, con experiencia en el desarrollo de
satélites como el SGDC y el VCUB-1, y en
proyectos avanzados como el vehículo hi-
persónico RATO-14X, explicó que “la mayor
parte de la facturación del sector espacial
viene de aplicaciones ligadas al uso del
GPS”, base sobre la que operan servicios co-
tidianos como transporte, logística o deli-
very. En ese contexto, sostuvo que para nue-
vos actores el punto de entrada más viable
está en el desarrollo de software y servicios,

A esto se suma un problema de mercado:
la necesidad de seducir mejor a clientes co-
mo a inversionistas. En muchos casos, el po-
tencial del sector no se traduce fácilmente
en modelos de negocio comprensibles. “El
inversionista no niega el riesgo tecnológico,
niega el riesgo institucional”, advirtió Car-
doso Franco, apuntando a factores que difi-
cultan la llegada de capital, especialmente
en mercados emergentes.

Desde la industria, Miranda complemen-
tó que el sector aún arrastra una fuerte de-
pendencia del financiamiento público. “El
ecosistema se acostumbró a trabajar con el
gobierno (…) y no sabe comunicar bien el re-
torno al inversionista privado”, señaló, sub-
rayando la necesidad de traducir mejor los
riesgos, plazos y retornos del negocio espa-
cial para atraer capital privado. Esa brecha,
explicó, no solo limita el financiamiento, si-
no también la velocidad con la que nuevas
empresas pueden escalar.

En paralelo, ambos coincidieron en que,
aunque las aplicaciones concentran hoy el
mayor retorno, la infraestructura no puede
quedar atrás. A medida que el mercado ma-
dura y aumenta la competencia en el desa-
rrollo de software, “en algún momento tienes

que avanzar hacia capas más profundas de la
cadena de valor” para diferenciarse, planteó
Miranda, en referencia a la integración entre
servicios, datos y sistemas espaciales.

El crecimiento del sector, además, abre
nuevas tensiones. Cardoso Franco pro-
yectó que el uso de datos satelitales será
cada vez más masivo, impulsado por tec-
nologías como imágenes hiperespectra-
les, que permiten una mayor precisión en
el análisis de variables ambientales, agrí-
colas o industriales. Esa expansión, sin
embargo, también implica un aumento en
la dependencia de estos sistemas. “A me-
dida que aumenta la dependencia de da-
tos espaciales, también aumenta la vulne-
rabilidad”, señaló, mencionando desafíos
aún no resueltos como la acumulación de
basura espacial.

A medida que más sectores incorporan
estos datos en sus operaciones, el espacio se
consolida como una infraestructura trans-
versal. Entonces, para los panelistas, la dis-
cusión ya no pasa únicamente por el desa-
rrollo tecnológico, sino por cómo se articu-
lan modelos de negocio, capacidades indus-
triales y mecanismos de financiamiento
para sostener ese crecimiento en el tiempo.

Datos, aplicaciones y
soberanía: las oportunidades
de la economía espacial

En el marco de South
Summit Brasil, expertos
coincidieron en que el valor
del sector se está desplazando
desde la infraestructura hacia
el uso de datos y servicios. El
crecimiento proyectado abre
oportunidades, pero también
nuevos desafíos tecnológicos y
de mercado. FERNANDA GUAJARDO,

DESDE PORTO ALEGRE

LA INCIPIENTE INDUSTRIA ENFRENTA EL DESAFÍO DE GENERAR MODELOS DE NEGOCIO

El tema fue uno
de los que más
atrajo al público
asistente al
evento realizado
en Brasil.
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Más que lanzar

satélites, el foco

hoy está en lo que

se hace con los

datos que gene-

ran: aplicaciones,

servicios y deci-

siones operativas

se han convertido

en el verdadero

motor de valor del

sector espacial.

Las organizacio-
nes que apoyan
el premio se
reunieron para
darle el vamos a
la versión 2026.
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