
  

de lanzarse. Pese a que ninguno de ellos 

invirtió, les validaron que podrian hacerlo en 

un futuro, cuando tuvieran ventas. 

A mediados del año pasado Bobillier 

-con la decisión tomada de renunciar- fue 

a hablar con su jefe para contarle lo que 

estaba desarrollando. "Había dos opciones: 

o me despedía o veía una oportunidad", re- 

cuerda el CEO. "Y todo lo contrario a lo que 

pensé, lo encontró muy bueno y me dijo 

que venían buscando algo de ese estilo 

hacia rato. Fueron nuestro primer cliente”, 

agrega. En agosto empezaron a trabajar 

junto a Falabella y en octubre tuvieron su 

primera entrega de 100 fotos. 

*No dormimos durante dos semanas 

sacando esa entrega, y cuando lo hicimos, 

fue con el equialente a una nota 4,1 del 

colegio", cuenta el fundador de Rial. Apro- 

baron, pero había mucho que mejorar. 

La licencia 
El negocio funciona así: las marcas en- 

vían una foto de sus prendas -con el requi- 

sito de que sean tomadas con un ¡Phone 11 

o superior- desde el proveedor en origen 

(por ejemplo, en Asia) o desde su centro 

de distribución en destino. Luego, eligen 

un modelo virtual personalizado según sus 

necesidades. Puede ser, por ejemplo, un 

hombre alto con rasgos europeos y pelo 

castaño, o alguien con rasgos chilenos. 

“Nosotros les licenciamos esos modelos 

por dos años para que los usen cuando 

quieran, y eso cuesta $ 1 millón”, explican. 

Como alternativa, también pueden elegir 

un modelo del catálogo estándar, sin costo 

de licencia. 

En ambos casos, sólo se cobra por cada 

foto aceptada (no generada). Con eso 

-aseguran- las marcas se ahorran hasta un 

70% de los costos de publicación, redu- 

cen en 95% la gestión operativa y pueden 

lograr un aumento de hasta 10% en la tasa 

de conversión. 

Entra Pichara 
Uno de los ingenieros del CENIA que tra- 

baja part time en Rial había sido alumno de 

Karim Pichara, fundador y CTO de NotCo. 

Le contó a éste en lo que estaba trabajando 

y le sugirió juntarse con Pulgar y Bobillier 

para darles directrices. Para los emprende- 

dores esta era una oportunidad única. 

En septiembre del año pasado se 

reunieron. "Le mostramos una presenta- 

ción que hoy día veo y me da vergúen- 

za", cuenta el ingeniero, y le hablaron 

del proyecto que estaban armando. El 

fundador de NotCo les sugirió que no se 

convirtieran en un SaaS, sino que debían 

ofrecer un servicio complementario, es 

decir, acompañar a las empresas en todo 

el proceso de la fotografía. Luego hablaron 

  

de la tecnología que habían desarrollado, 

y cuando quedaban pocos minutos de la 

llamada les dijo: "Me encantó lo que están 

haciendo y lo que han construido con tan 

poca plata (sólo ahorros de Bobillier), sin 

empleados y con Falabella de cliente. Les 

voy a meter plata. Pero no se asusten, yo 

en el papel soy millonario pero nunca he 

retirado nada, va a ser un ticket chico pero 

feliz de estar con ustedes”. 

Ese año facturaron US$ 75 mil y tenían 

capacidad de producir 10 fotos semanales. 

Actualmente están produciendo 200 fo- 

tos a la semana, tienen un equipo de siete 

personas y proyectan facturar US$ 700 mil 

este año, con las conversaciones que ya 

han tenido. 

Ya tienen clientes en Perú, Uruguay 

y México y conversaron con un gigante 

asiático de e-commerce para usar su 

tecnología. 

La competencia 
Sobre lo sucedido con OpenAl estos 

últimos días -lanzó al mercado su nuevo 

modelo de creación de imágenes-, Bobi- 

llier no está asustado. "Hasta ahora está- 

bamos corriendo solos, sin competencia 

que hiciera algo relativamente cercano a 

nuestra tecnología en términos de calidad. 

Llevamos desarrollando un modelo propio 

desde hace un año, y desde el minuto 1 

venimos teniendo reuniones semanales 

para ver cómo diferenciarnos, esperando 

este momento en que un gigante llegara 

con un mega modelo de imágenes. El 

momento llegó hace dos semanas y la ver- 

dad, ratificamos las buenas decisiones que 

hemos ido tomando y hacia dónde tienen 

que ir las próximas”. 

Algunas caracteristicas que, dice, los 

hace distintos son: “nuestro software es 

capaz de hacer miles de imágenes al 

mismo tiempo. Si alguien usara OpenAl, se 

demoraría dos minutos por generación de 

una imagen. Somos capaces de replicar 

caras, generar niños, ropa interior y otras 

prendas del estilo que por políticas inter- 

nas, empresas grandes no pueden, ni van 

a hacer, porque como son proveedores de 

tecnología, se podría perfectamente hacer 

un mal uso de ellas”. 

Y agrega, "hemos ido entendiendo cómo 

funciona nuestro cliente. No sólo quiere 

una imagen perfecta, porque ese trabajo 

es mucho más que sólo producir la ima- 

gen. Para esto se necesita capacidad de 

iteración y mejora de cada foto. Hoy tene- 

mos un software de operaciones interno, 

y otro hacia el cliente que permite esta 

relación. Es por eso que Rial es mucho 

más que un SaaS, es un servicio comple- 

to acompañado por una gran tecnología 

como base". + 

  

METETY EMPRESARI. 

EY integra tecnología de Buk a 
sus servicios de Payroll en Chile 

Enel marco de la integración 

de tecnología en servicios clave 

del área de impuestos y sucom- 

promiso por ofrecer soluciones 

innovadoras y eficientes para sus 

clientes, EY Chile anunció que 

utilizará la plataforma de gestión 

de personas, Buk, en su servicio 

de cálculo de nómina (Payroll). 

Esta alianza estratégica permitirá 

combinar la experiencia, rigurosi- 

dad y a los profesionales de EY 

en procesos de remuneraciones 

con la tecnología líder de Buk, 

potenciando así una solución 

más ágil, segura y personalizada 

para las organizaciones. 

“Estamos emocionados por revolucionar la 

gestión del talento combinando experiencias 

exitosas en un servicio de primer nivel. Juntos, 

impulsaremos la innovación y aprovecharemos 

la tecnología para marcar la pauta en el merca- 

do. Esta colaboración es el primer paso hacia 

un proyecto exitoso y disruptivo que atraerá 

a clientes comprometidos con el futuro de la 

gestión de personas”, comenta María Javiera 

Contreras, socia líder de Impuestos de EY Chile. 

Desde Buk destacan que esto representa 

un hito relevante en su propósito de construir 

lugares de trabajo más felices. “Nuestro software 

está diseñado para facilitar la gestión de per- 

sonas, y hoy, junto a EY, podemos llegar a más 

empresas con una solución robusta, confiable y   
  

María Javiera Contreras, socia líder de Impuestos de EY y Teresita Morán, 
Cofundadora y Country Manager de Buk. 

flexible, que responde a las nuevas exigencias 

del mundo laboral”, comentó Teresita Morán, 

cofundadora y country manager de Buk. 

Entre los beneficios clave del servicio conjunto, 

destacan la automatización de procesos, la ge- 

neración de reportes detallados para la toma de 

decisiones, la reducción de errores humanos y el 

cumplimiento de todas las normativas laborales 

vigentes. Además, gracias a la versatilidad de 

la tecnología de Buk, esta solución se adapta 

a los distintos sistemas contables y bancarios 

que utilicen las empresas. 

Con esta alianza, EY y Buk reafirman su 

compromiso con la transformación digital y 

la excelencia en la gestión de personas, con- 

tribuyendo a mejorar la eficiencia operativa y 

a generar valor sostenible para sus clientes.   
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Fotografía; Théatre du 

MUSICAL 

LA NOVICIA REBELDE 
Rodgers 8 Hammerstein / Prudencio / Sagi 

> 25 de abril al 10 de mayo 

Una historia de amor, valentía y esperanza, acompañada 
de las clásicas melodías que han hecho cantar al mundo. 
Ven a disfrutar de este espectáculo único, una experiencia 
imperdible para vivir en familia. 

Patrocina 
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Obtén un 30% de descuento para niños/as hasta 12 años. 
Compra tus entradas en boleterías y municipal.cl 
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