
En la primera sesión del mes de noviembre, y
pese a los malos datos del informe oficial de em-
pleo, la bolsa de Nueva York terminó ayer al alza.
De esta forma, el Dow Jones ganó 0,69%, mientras
que el Nasdaq lo hizo en 0,80% y el índice amplia-
do S&P 500, en 0,41%. Los principales índices cie-
rran así una semana agitada: el S&P 500 perdió un
1,4%, mientras que el Nasdaq cayó un 1,5% y el
Dow Jones, un 0,79%.

Ayer, según datos del Departamento de Traba-
jo, la creación de empleos se redujo drásticamente
en octubre, por efecto del paso de huracanes y
huelgas, como la de Boeing. El informe detalla que
en octubre se sumaron 12.000 nuevos puestos de
trabajo, por debajo de las expectativas y de los
223.000 empleos de septiembre. La tasa de de-
sempleo, en tanto, permaneció estable en 4,1%.

“Es poco probable que este dato haga que la Re-
serva Federal se aleje de su esperado recorte de ta-
sas de 25 puntos básicos”, dijo Clark Bellin, presi-
dente y director de inversiones de Bellwether We-
alth, a CNBC.

En Europa, las principales bolsas también cerra-
ron en números positivos. La Bolsa de París subió
0,80%; Londres, en 0,83%; Fráncfort, un 0,93%;
Madrid, en 1,46%, y Milán, un 1,15%. 

Wall Street cierra
al alza pese a
los malos datos
de empleo local

La creación de empleos se redujo en octubre en EE.UU. y
llegó a 12.000 nuevos puestos, por debajo de las expectativas.
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LOS NUEVOS ELEMENTOS DE KARÜN

Tras el cierre exitoso del primer paso del plan de
salvataje de Karün, nuevos integrantes se suma-
ron a la empresa. A nivel ejecutivo Thomas Kim-
ber dejó la gerencia general y lo reemplazó Igna-
cio Ureta, un conocer del mundo del retail y
concretamente del negocio óptico. En su perfil de
LinkedIn, Ureta consigna que estuvo en la cadena
Place Vendome por más de 14 años, desempe-
ñándose en la gerencia general como último
cargo. Pero también estuvo en la cadena de
supermercados Tottus y en Falabella Retail entre
los años 1998 y 2004. 
“Es un privilegio unirme a Karün en esta nueva
etapa. Ahora, nuestro desafío es consolidar la
rentabilidad, optimizando nuestra operación tanto
a nivel nacional como internacional y enfocándo-
nos en los mercados y canales que nos permitan
crecer de manera estratégica. Con una gestión
eficiente y un compromiso con la sostenibilidad,
construiremos sobre la sólida base ya establecida”
afirmó Ureta al asumir oficialmente el liderazgo.
Pero no es todo. Dos nuevos directores se unen a
la mesa. El primero es Diego Bacigalupo, un
conocido del grupo controlador de Karün, las
hermanas Gabriela y Paola Luksic, (esta última
junto a su familia). En su perfil, Bacigalupo incor-
pora su paso por Quiñenco, del grupo Luksic,
donde fue director de desarrollo entre 2017 y
abril de este año. Además, fue miembro del
directorio de SAAM en un período similar e inte-
gró el comité ejecutivo de Central Cervecera de
Colombia (2014 y 2023). Hoy es senior advisors
de Numa Partners y Managing Partner de Kolbe.
El otro nuevo director es Cristóbal Hurtado,
Partner de 7 A, que presta servicios integrales de
asesoría, planificación de estrategias y ejecución
de negocios y/o transacciones, gestión de empre-
sas. También trabajó en Sodimac y Tottus.

TENDENCIA
EN LINKEDIN

Ignacio
Ureta asu-
mió como
nuevo geren-
te general de 
Karün. 

FE
R

N
A

N
D

A
 A

LV
A

R
E

Z

Igual que otros emprendimientos, Domes-
tikCo nació de la experiencia propia de sus
fundadores, Catalina Kawas y Marcelo

Meyer, quienes se enfrentaron a las dificultades
de un trámite que, además de ser engorroso,
contaba con poco o nada de información al res-
pecto. Es así como deciden abordar el descono-
cimiento regulatorio que existe en torno al tra-
bajo doméstico y crear una solución digital en-
focada en gestionar la relación laboral de los
empleadores y las asesoras de casa particular.
El objetivo es generar —a través de la tecnolo-
gía— un cambio social que incentive a los em-
pleadores a formalizar y/o regularizar este tra-
bajo en Chile, facilitando para ello una aplica-
ción móvil que contenga un servicio integral, es
decir, que esta pueda centralizar, respaldar y
llevar al día toda la documentación requerida.

Desde Puerto Varas, donde sus fundadores
se trasladaron a vivir desde la pandemia, co-
menzaron a trabajar en el proyecto en conjun-
to con un tercer socio, Jasiel Téllez, que tiene
una empresa de software. Demoraron cerca de
un año en concretarlo —entre investigación
de mercado y tecnología— hasta que en junio
de este año salió al mercado. Ya cuentan con
más de 350 usuarios activos mensuales, de los
cuales un 10% ha formalizado por primera vez
a sus trabajadoras domésticas. Este resultado,
señala Kawas, ha superado las expectativas
iniciales, incluso se ha visto un incremento
significativo en la tasa de conversión a sus-
cripciones de pago por encima de los prome-
dios de la industria. De hecho, uno de los as-
pectos que los impulsaron a seguir con esta
iniciativa fue que en el país dos tercios de las
trabajadoras del hogar son informales. Ade-
más, ha habido una serie de cambios normati-
vos, como las leyes de 40 horas y Karin, que
también regulan esta actividad. 

“Queríamos resolver el dolor de la falta de
confianza y seguridad en la contratación de
asesoras del hogar, así como la dificultad de
cumplir con las leyes laborales vigentes”, dice
Kawas, al tiempo que refuerza la intención de
este emprendimiento: “Nuestra plataforma

no solo facilita la contratación y administra-
ción de personal del hogar, sino que también
asegura el cumplimiento de las leyes labora-
les. DomestikCo unifica todos estos servicios
en una aplicación intuitiva y simple”, señala. 

Explica que la app incluye la generación de
contratos personalizados, liquidaciones de
sueldo automáticas, gestión de eventos labo-
rales como permisos, licencias y vacaciones;
creación de anexos de contrato, comprobantes
y finiquitos. También, educación sobre dere-
chos y obligaciones para empleadores y traba-
jadores, y asistencia en tiempo real.

Meyer, también COO, indica que el modelo
de negocios de la startup es de suscripción de

pago recurrente, aunque también existe
una versión gratis. La diferencia está en que
en la de pago se añaden servicios adiciona-
les, por ejemplo, un seguro de vida con co-
bertura de 150 UF en caso de fallecimiento
accidental y telemedicina ilimitada gratui-
ta, que abarca medicina general, psicología,
psiquiatría, pediatría, nutrición, etc.

Por ahora, están concentrados en el mer-
cado chileno, pero también podría expan-
dirse a otros países de la región, donde las
dificultades que existen en torno a este em-
pleo son similares. 

“Nuestro objetivo es promover la forma-
lización y el bienestar en el sector domésti-
co, estableciendo estándares elevados de
calidad y cumplimiento legal en todos los
países de la región”, dice Kawas.

Nuevos pasos

La empresa nace con foco en B2C, pero
hace poco ampliaron el negocio y sumaron
una línea dirigida a las micro y pequeñas
empresas, principalmente emprendedores
de los sectores gastronómico, comercial y
minimarket.

El Plan D-Pymes está diseñado para este
tipo de empresas pequeñas que buscan ofre-
cer beneficios exclusivos a sus empleados,
pero que en general no tienen cómo hacerlo
ni oferta disponible. Kawas y Meyer cuen-
tan que ambos han desarrollado otros em-
prendimientos y, por lo tanto, entienden
que el mayor desafío en estos rubros es rete-
ner personal y reducir la rotación.

DomestikCo, la plataforma
que modifica la gestión de recursos
humanos para el hogar

NUEVOS NEGOCIOS:

La app está enfocada en facilitar la relación laboral de 

empleadores y trabajadores de casa particular de manera simple e

integral a través de una aplicación móvil. A meses de su

lanzamiento, acaban de sumar una nueva línea de negocios dirigida

a las micro y pequeñas empresas, principalmente emprendedores

de los sectores gastronómico, comercial y minimarket.

MARISA COMINETTI

Catalina Kawas es fundadora y CEO de Domestik-
Co, proyecto por el cual dejó su cargo de gerenta de
Márketing en Osoji a inicios de año.
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La red social basada en imágenes recientemente lanzó un proyecto

con Sodimac, para aterrizar la experiencia digital de buscar

referencias de decoración. 
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Decoración, cortes de pelo o, más re-
cientemente, disfraces. Estas son
solo algunas de las categorías que
las personas buscan en Pinterest, la

red social basada en imágenes fundada en
2010, que ha hecho de la inspiración un nego-
cio. Sus ingresos vienen de la publicidad, que
en el segundo trimestre crecieron en 21%
anual hasta US$ 854 millones. 

El VP y director ejecutivo para Latinoaméri-
ca de Pinterest, André Loureiro, afirma en
conversación con “El Mercurio” que la región
es la que más crece en ingresos, en donde Chile
es uno de los países que ha contribuido a este
aumento. Chile es el cuarto mercado con más
usuarios de la región, y en 2022 Pinterest lan-
zó el negocio de publicidad en el país. 

Dos marcas con las que ha trabajado Pinte-
rest en el país son Kérastase L’Oréal Chile y
Sodimac. Recientemente, con Sodimac lanza-
ron un proyecto para aterrizar la experiencia
digital de Pinterest. Loureiro narra que hay
decoraciones para Navidad que se verán en la
red social y que se podrán comprar en el retai-
ler, pero también en las tiendas se podrán esca-
near códigos QR para buscar referencias de
decoración en Pinterest. 

“Este tipo de ideas es un ejemplo del ‘ham-
bre’ que hay en términos de la alianza que te-
nemos con los actores del mercado chileno. Y

esperamos que desde aquí podamos también
exportar este tipo de innovaciones para el res-
to la región”, dice el ejecutivo brasileño. 

Por otro lado, Pinterest tiene herramientas
que les permiten a las marcas conocer qué ten-
dencias están buscando los chilenos, con lo que
se pueden adelantar a las necesidades de com-
pra futura. Por ejemplo, entre el primer trimes-
tre de 2023 y el mismo período de este año, las
categorías que más crecieron en búsquedas son

“moda de hombre”, en un 34%, belleza
(27%) y “comida y bebida” (21%).

Crecimiento y seguidores

Pinterest tiene un gran interés por seguir
creciendo en el país. “Chile es un mercado
increíble en términos de grandes retailers
(…) Una cosa que veo, viniendo de afuera,
es que hay un ecosistema de actores muy
sofisticados. Los grandes retailers de Chile
son muy importantes, no solo para el país,
sino para la región”, afirma Loureiro. 

En ese sentido, el foco ha estado puesto
en conectar de mejor manera la búsqueda
de inspiración de las personas con los artí-
culos que tienen a la venta sus aliados en
publicidad. Aunque Loureiro no descarta
que en el futuro Pinterest tenga un market-
place, un lugar para comprar directamente
de la plataforma como han implementado
varios de sus competidores, afirma que las
inversiones están centradas en crear una ex-
periencia más directa entre la inspiración y
el producto a comprar. 

Uno de los puntos fuertes es que pese a
que fue lanzada hace más una década, han
logrado conquistar a las nuevas generacio-
nes. El 40% de su audiencia pertenece a la
generación Z, aquellos nacidos desde me-
diados de la década de 1990 hasta finales de
los 2000. Loureiro atribuye este rejuvene-
cimiento de Pinterest a que la red social
tiende a ser un lugar donde las personas se
pueden enfocar en sí mismos. “Lo llama-
mos un oasis de positividad, un lugar don-
de se enfocan en ellos, en sus planes, deseos
e inspiraciones”, señala.

El negocio de la inspiración:
Pinterest busca crecer en Chile
impulsado por la generación Z

CATALINA MUÑOZ-KAPPES

AFIANZARÁN ALIANZAS CON RETAILERS EN EL PAÍS

André Loureiro, VP y director ejecutivo para Lati-
noamérica de Pinterest.
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