
sidera un modelo en cuatro colores. Pero, para
Imeko, el hito no se agota en una colección ini-
cial. Según Rodríguez, Karün no utilizaba antes
acetato de celulosa en sus anteojos, por lo que
esta alianza también abre una nueva línea de tra-
bajo para la marca. “La idea es que ahora Celium
pueda ser parte de sus productos de una ma-
nera un poco más permanente”, afirma.

Detrás de ese material hay también una
red de recolección que Imeko tuvo que le-
vantar desde cero. Desde 2018, la empresa
ofrece un servicio de reciclaje de colillas para
empresas, instituciones públicas y privadas, es-
pacios abiertos y patios de fumadores, median-
te contenedores diseñados para este residuo.
Hoy cuenta con más de 300 clientes y más de
3.000 contenedores instalados desde Arica has-
ta Cabo de Hornos.

A esa operación se suman colillas recuperadas
en limpiezas costeras y urbanas realizadas junto
a organizaciones y fundaciones, además de fil-
tros descartados por la industria tabacalera.

El avance con Karün ocurre en paralelo a
una etapa de expansión internacional. Imeko
ha encontrado en Europa un mercado más ac-
tivo para probar y escalar Celium. Rodríguez
cuenta que hoy mantienen relaciones con so-
cios en Italia, Francia y Alemania, y que ya hay
marcas incorporando el material en sus pro-
pias colecciones.

Una de ellas es una firma alemana que fabri-
ca sus anteojos y que lanzó una línea con Ce-
lium. “Para nosotros ha sido un salto enorme
poder trabajar con ellos también”, dice Rodrí-
guez. “Ellos no solo tienen sus tiendas en Ale-
mania, sino que también distribuyen en varios
países de Europa”.

La ruta europea seguirá sumando hitos duran-
te los próximos meses. Imeko prepara un nuevo
lanzamiento con una marca de Ámsterdam, que
ya tiene los anteojos producidos y está a la espera
de recibirlos para presentar su colección.

Una colilla de cigarrillo suele ser vista co-
mo el final de algo: un residuo pequeño,
incómodo y difícil de gestionar, que apa-

rece en veredas, playas, plazas o patios de fu-
madores. Imeko decidió partir desde ahí, pero
mirando el filtro como una materia prima. En su
interior hay acetato de celulosa, un plástico que
también tiene una historia conocida en otro
mundo: la industria óptica.

Esa conexión fue la que terminó acercando a
la startup chilena con Karün. Imeko ya venía
trabajando en Celium, un material desarrollado
a partir de filtros de cigarrillo recuperados, y la
posibilidad de llevarlo a un anteojo aparecía co-
mo una forma concreta de demostrar hasta
dónde podía llegar ese residuo.

“Desde que partimos, teníamos un poco esa
meta: nos encantaría que este material pudiera
transformarse en un objeto de alto valor”, co-
menta Valery Rodríguez, gerente general de
Imeko. “Era una mirada circular, de valorizar
un material que está botado en la calle”.

El salto, eso sí, no era tan simple como tomar
colillas y convertirlas en armazones. Los filtros
acumulan compuestos tóxicos que deben ser
removidos, y el material necesita recuperar pro-
piedades plásticas para volver a entrar en un
proceso productivo. Durante sus primeros
años, Imeko se concentró en ese desarrollo.

Cuando el material ya estaba más avanzado, en
2023 llegó la conversación con Karün. “Ellos nos
han permitido validar que el material era apto pa-
ra la industria óptica, hacer muchas iteraciones
con su fábrica de anteojos”, cuenta Rodríguez.

El desafío no era menor: el acetato de celu-
losa es un material habitual en la fabricación
de anteojos, pero eso mismo elevaba la vara.
Celium no solo debía contar una historia inte-
resante desde el reciclaje, sino también res-
ponder a exigencias de calidad, terminación y
desempeño.

La primera colección ya está disponible y con-

De colillas a anteojos: la alianza Karün- Imeko
que da nuevo uso a un residuo difícil de reciclar

La colaboración entre
ambas startups

comenzó en 2023, y la
primera colección incluye

un modelo en cuatro
colores. Imeko ya

trabaja con marcas
europeas y busca

posicionar su
material Celium

en nuevos
mercados e industrias. 

FERNANDA GUAJARDO

LUEGO DE TRES AÑOS DE DESARROLLO, LLEGAN AL MERCADO

Un desafío clave
fue eliminar los

compuestos
tóxicos de los

filtros de cigarri-
llos y lograr que

el material recu-
perara sus pro-

piedades plásti-
cas para entrar

en un proceso
productivo. 
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“Desde que

partimos, teníamos

esta meta: nos

encantaría que este

material pudiera

transformarse en

un objeto de tanto

valor como unos

anteojos”.

VALERY RODRÍGUEZ
Gerente general 

de Imeko.

El proyecto “TrAIned Different”, de los hermanos Rodrigo y Felipe
Jorquera, triunfaron en el EY AI & Data Challenge, concurso mundial
que busca dar con soluciones creativas e innovadoras, basadas en
inteligencia artificial, a problemas relacionados a la sostenibilidad y el
cambio climático. Se trata del primer equipo de Latinoamérica en
lograr esta hazaña en los seis años de historia del AI & Data Challenge,
y superaron en la final a concursantes de Estados Unidos y Marruecos.

“Este triunfo confirma que en Chile se están desarrollando capa-
cidades de nivel mundial”, comenta Patricio Cofré, socio líder de
Data e IA de EY Latam.

“Tenemos la capacidad de competir al más alto nivel mundial en
tecnología e inteligencia artificial”, dice Felipe Jorquera.

Chilenos ganan el mundial de
IA contra el cambio climático

Los hermanos Felipe y Rodrigo Jorquera
ganaron un premio de US$ 5 mil.
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“Llegamos a un concepto de kitchen coffee, una cafete-
ría con cocina propia. Actuar como restaurante pero ser
cafetería. La cocina es abierta, puedes ver los procesos,
es como estar en la casa de tu mejor amiga que tiene una
cocina americana. Ese es el concepto: cero pretencioso,
está pensando para que te sientas conectado”, explica.

Como el mundo emprendedor la fascina, su sueño es
que Casa Mo “se convierta en un punto de encuentro del
ecosistema. Que sea un espacio para conversaciones re-
levantes. Que sea el centro de operaciones de gente que
toma decisiones relevantes. Ayer vinieron dos diputa-
dos, han venido periodistas. Que invite al networking”.

La carta tiene preparaciones conocidas, pero con un
toque innovador en la presentación y los sabores. Por
ejemplo, su plato favorito son las tostadas de hummus
con huevo pochado, que tiene un elemento especial:
reducción de aceto con chancaca. También hay hue-
vos revueltos, pero hechos con una técnica cantonesa
para que queden esponjosos. “En resumen, cosas co-
nocidas, pero con un factor wow”, detalla.

Para entrar a Casa Mo, hay que golpear la puerta.
Es el primer indicio de que este lugar, ubicado en
Av. Vitacura 3396, casa 7, tiene un toque diferen-

te. Hogareño. Adentro, una cocina abierta preside el
espacio e invita a sentirse cómodo.

“Quisimos hacer algo distinto, un lugar donde nos
gustaría estar. Que sea un lugar para conectar, donde
vengas por un café y te quedes trabajando y almuerces.
Que sientas como tu casa”, cuenta Catalina Taricco,
socia del emprendimiento que lleva tres semanas de
marcha blanca.

Para ella, es un nuevo giro en una carrera que define
como “bastante diversa”. Luego de 14 años trabajando
en multinacionales, la ingeniera comercial se unió ha-
ce cuatro años a Impacta VC, donde estructuró fondos
y se convirtió en directora de marketing y operaciones.
“Era un rubro del que no tenía idea y en cuatro años
esta compañía pasó de tener seis startups a un portafo-
lio de 19 y a ser uno de los fondos más reconocidos de
Latinoamérica”, dice 

Ahí, asesorando a emprendedores desde la perspec-
tiva privilegiada del inversionista, sintió que le faltaba
vivir la experiencia de emprender en primera persona:
“Ese es un bichito que he tenido desde el colegio”. Sin-
tió que ya había cumplido un ciclo en Impacta VC y
eligió salir de la zona de confort: “Nunca me ha gusta-
do la comodidad”.

Su señora y socia, la ingeniera en administración de
empresas Valentina Saltarini, es fanática de revisar Portal
Inmobiliario. Y ahí descubrió una casa que se arrendaba
en un rincón de Vitacura. La visitaron y decidieron arren-
darla, aún sin proyecto fijo. “Fue un poco irresponsable.
Lo arrendamos de locas y luego las cosas fueron dándo-
se”, reconoce.

Taricco dejó su cargo en Impacta VC, aunque sigue
como socia, inversionista y accionista, así como tam-
bién mantiene su cargo en el directorio de la Asocia-
ción Chilena de Venture Capital. Pero optó por dedicar
sus horas en dar forma a Casa Mo.

Catalina Taricco deja el venture
capital y abre café “para tener
conversaciones relevantes”

INGENIERA COMERCIAL DEJÓ SU ROL EJECUTIVO EN IMPACTA VC:

Catalina Taricco y Valentina Saltarini en la cocina
de Casa Mo. Atiende todos los días desde las 8:30. 
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Junto a su socia, Valentina
Saltarini, abrió Casa Mo en
Vitacura. Es una cafetería con cocina,
con toque hogareño, que esperan que
sea un punto de encuentro para el
ecosistema emprendedor. M. FERNÁNDEZ 

Se estima que, a nivel mundial, una de cada tres empresas no revi-
só sus pólizas de seguros en los últimos tres años. Y mientras otras
áreas han mejorado su gestión con el apoyo de softwares especia-

lizados, la administración de seguros corporativos sigue relegada a vie-
jas planillas. 

En este escenario, la insurtech NICO desarrolló una plataforma para
controlar y gestionar seguros corporativos desde un solo lugar. “El mer-
cado asegurador funciona con las mismas reglas en todos los países:
pólizas, renovaciones, siniestros, cobranzas. Y los dolores que vemos en
Chile —falta de visibilidad, gestión manual, complejidad de los docu-
mentos— son los mismos en toda la región. Eso hace que lo que estamos
construyendo sea perfectamente exportable”, explica Manuel Rodrí-
guez, cofundador de la startup.

Colombia, México y Perú podrían ser los próximos destinos de la
empresa. “De hecho, ya estamos en conversaciones para implementar
proyectos en Perú de la mano de clientes locales”, afirma el emprende-
dor. La visión de NICO es que en cinco años los seguros corporativos se
gestionen con el mismo nivel de sofisticación de las finanzas o los re-
cursos humanos. 

“No hablamos solo de las pólizas propias de la empresa: incendio,
responsabilidad civil, vehículos. Una empresa de leasing necesita veri-
ficar que cada bien financiado esté correctamente asegurado; un ope-
rador minero necesita que todos sus contratistas acrediten coberturas
vigentes para operar en faena. Son múltiples dimensiones de seguros
que hoy se gestionan de forma fragmentada”, detalla Rodríguez. 

CONTROL Y VISIBILIDAD

Una de las razones que explicaría la menor velocidad de la industria
aseguradora en la adopción de tecnología, es la complejidad propia
del producto. “Una póliza es un contrato denso, lleno de condiciones,
exclusiones y cláusulas técnicas. Multiplica eso por varias asegurado-
ras, súmale endosos, siniestros y cobranzas, y tienes un volumen de
información enorme y disperso”, sostiene el cofundador de NICO. 

De ahí que la startup busque conectar a todos los actores —empresa,
aseguradoras y corredores— para traducir la complejidad en algo que
se pueda entender y gestionar. “Nos integramos directamente con las
compañías de seguros, recibimos los datos operativos y se los entrega-
mos al cliente en una plataforma simple. El resultado es que la empre-
sa tiene el control real de su cartera de seguros: visibilidad completa,
información consolidada y la capacidad de tomar decisiones estratégi-
cas sobre cómo proteger su negocio”, señala Rodríguez. 

Según el emprendedor, la oportunidad es enorme, pues, mientras
los países desarrollados tienen una penetración de seguros promedio
del 6,2% del PIB, Latinoamérica alcanza 3,2% y Chile logra un 4,6%, de
acuerdo con datos de la OCDE. “La región entera tiene un camino de
crecimiento muy grande por delante y eso va a necesitar tecnología
para gestionarse: no puedes duplicar un mercado asegurador admi-
nistrándolo en planillas y correos. NICO está construyendo la infraes-
tructura para que ese crecimiento sea ordenado”, afirma. 

Startup que gestiona seguros
corporativos inicia su
internacionalización

CONECTA EMPRESAS CON ASEGURADORAS Y CORREDORES:

Pablo Conn, Daniel Diez y Manuel Rodríguez, fundadores de NICO.
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NICO, que permite cargar pólizas y generar alertas antes de
su vencimiento, está negociando con Perú, mientras mira a
Colombia y México como mercados de interés. FABIOLA ROMO
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