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Mes de la Mineria
Ingenieriq, talento y excelencia: el capital humano detrés del siperciclo del cobre

Estimados lectores,
Agosto trae consigo, cada ano, una fecha que en Chile pertenece a quienes hacen posible la principal riqueza del
pais: Mes de la Mineria. En esta edicion de Revista e-Negocios hemos querido sumarnos a esta conmemoracion de la
mineria nacional y, en particular, de los profesionales y los ingenieros que la sostienen.

El momento no podria ser mds relevante. El precio del cobre ha marcado maximos historicos durante este ano,
superando ampliamente los seis délares por libra en la Bolsa de Metales de Londres, en un escenario que la industria
ya describe como un verdadero sUperciclo. Detrds de esa cifra hay una lectura que nos interesa especialmente
como medio de negocios: la escasez estructural de oferta, la demanda que impone la electromovilidad y la
transicion energética, y una industria que en Chile sostiene mds de trescientos mil empleos directos y que hoy exige,
con mas fuerza que nunca, talento especializado en automatizacion, procesos y nuevas tecnologias.

Ese talento tiene nombre y apellido. Son los ingenieros y las ingenieras que disefan la continuidad operacional de
los grandes yacimientos, los equipos técnicos que empujan la productividad cuando los precios favorables podrian
tentar a la complacencia, y los profesionales que dia a dia convierten una oportunidad de mercado en desarrollo
sostenido para el pais. A ellos dedicamos esta edicion: a la excelencia técnica que rara vez ocupa titulares, pero que
explica por qué Chile sigue siendo, con distancia, el principal productor de cobre del mundo.

En las péginas que siguen, Revista e-Negocios relne miradas de liderazgo, casos de innovacion y conversaciones
con protagonistas del sector minero y de las industrias que lo abastecen, con la misma vocacion que guia cada
ndmero de esta revista: contar los negocios desde la perspectiva de quienes los construyen.

Agradecemos, una vez mds, a nuestros lectores, auspiciadores y colaboradores por acompanarnos en este camino
editorial. Los invitamos a recorrer esta edicion con la misma pasion con la que fue construida.

Magaly Alvarez, Constanza Prats y Juan Andrés Sastre
Directores ejecutivos
Revista e-Negocios
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[ JAngel lzurieta
Y, ‘\\/ ice Presidente Latinoamérica
Huawei Cloud

Angel Izurieta

Vicepresidente de Huawei Cloud para Latinoameérica

“La inteligencia artificial debe ser un aliado,
pero la decision final sigue siendo humana’.

Por revista e-Negocios

| vicepresidente de Huawei Cloud para Latinoamérica analiza el avance
de lainteligencia artificial, la madurez del modelo multicloud, el futuro del
6G y las condiciones que podrian consolidar a Chile como un polo regio-
nal de infraestructura digital.

Después de casi 25 afios observando el desarrollo tecnolégico desde compa-
Aias occidentales, Angel Izurieta decidié mirar la transformacion digital desde
otra perspectiva. Su paso desde Google Cloud en Chile a la vicepresidencia de
Huawei Cloud para Latinoamérica lo acercé al ecosistema tecnoldgico chinoy a
una escala de innovacidn que, asegura, ya dejé atrds la etapa de los pilotos. En
conversacion con e-Negocios, aborda la confianza y seguridad en la nube, las
ventajas del open source y el multicloud, el rol del criterio humano en la 1A y los
desafios regulatorios y ambientales que acompafian esta nueva infraestructura.




Trayectoria e inteligencia
artificial

Pasaste de liderar Google Cloud en
Chile a asumir la vicepresidencia de
Huawei Cloud para Latinoamérica.
éQué significa este salto profesional
en plena era de la inteligencia artifi-
cial?

Todo movimiento profesional nace de
la bdsqueda de un nuevo desafio. En mi
caso, una de las principales motivacio-
nes fue conocer desde dentro el mun-
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do tecnolégico oriental. Llevaba cerca
de 25 anos observando lo que ocurria
en Occidente y me interesaba com-
prender de primera fuente el avance
de China. La velocidad y la escala de
su desarrollo tecnoldgico son impresio-
nantes.

También me atrajo la posibilidad de in-
corporarme a una compania tan rele-
vante como Huawei Cloud justo cuando
China estd dando un salto extraordina-
rio en plataformas, tecnologias open

source y aplicaciones de inteligencia
artificial a gran escala. Ya no esta-
mos hablando solamente de pilotos o
pruebas pequenas, sino de soluciones
implementadas en dimensiones muy
significativas. Para alguien que ha dedi-
cado su carrera a la tecnologia, era un
paso muy estimulante. Ademas, el rol
regional me permite conocer distintas
realidades de Latinoamérica y asumir
responsabilidad directa sobre ellas.

éCudando comprendiste que la inteli-
gencia artificial habia dejado de ser
una promesa de futuro y comenzaba
a reconfigurarlo todo, incluso la ma-
nera de liderar?

Hace anos trabajdbamos con anali-
tica avanzada y modelos aplicados a
mineriqg, retail, logistica, mantenimien-
to o prevenciéon de fraude. Generaban
impacto, pero eran iniciativas poco
visibles para el ciudadano comdn. El
gran cambio llegd con la inteligencia
artificial generativa: una tecnologia
que cualquier persona puede usar en
SuU casa, sin conocimientos técnicos. En
ese momento pensé: esto va a cam-
biarlo todo.

Hoy uso IA diariamente, incluso para
pensar y contrastar decisiones. Puedo
plantearle un desafio, pedir tres alter-
nativas y solicitar un andlisis de pros y
contras. Pero ahi aparece algo esen-
cial: el juicio y el pensamiento critico. A
veces la herramienta entrega una res-
puesta incorrecta o poco convincente y
hay que cuestionarla, corregirla y volver
a trabajar. La 1A debe ser un aliado, no
quien toma la decision final. Hay que
perderle el miedo, aprender a usarla y
entender que el criterio humano sigue
siendo parte indispensable del proceso.

En medio de la competencia tecno-
légica entre Estados Unidos y China,
équé respondes cuando un ejecutivo
pregunta si puede confiar sus datos a
Huawei?

Lo responderia igual en privado o en
pUblico: una decision empresarial debe
evaluarse segun lo que resulte me-
jor para la compania, considerando
creacion de valor, eficiencia, rentabili-
dad, seguridad y cumplimiento. Debe
ser una decision informada, basada
en datos y criterios técnicos, no Unica-
mente en percepciones asociadas al
pais de origen de una empresa.
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Los proveedores de nube a gran escala debemos cumplir
normas exigentes, garantizar la soberania de los datos de
nuestros clientes en sus respectivas geografias y someter-
nos de forma permanente a auditorias de terceros. La arqui-
tecturg, la infraestructura y el cumplimiento no se sostienen
solo en una declaracion: deben estar respaldados por certi-
ficaciones, controles y clientes relevantes que han realizado
Sus propios procesos de evaluacion. Ese andlisis técnico es el
que debe primar.

Nube, resiliencia y negocio

éPor qué las compaiiias estdn avanzando hacia estrate-
gias multicloud?

Porque existe mayor madurez. Las empresas entienden que
depender de un solo proveedor puede limitar la innovacion,
dificultar el crecimiento y tensionar los costos. Una arquitec-
tura multicloud permite elegir la tecnologia mds adecuada
para cada necesidad, mover cargas y reducir el impacto de
una eventual indisponibilidad.

Las caidas pueden afectar a cualquier proveedor. Si una in-
fraestructura critica queda fuera de servicio durante horas,
el costo operacional y el lucro cesante pueden ser enormes.
Por eso la resiliencia importa tanto. Los equipos también es-
tén mds preparados: con contenedores y herramientas open
source, trasladar una aplicacion
yd no necesariamente supone un
proyecto de un ano. El mercado de
la nube tiene espacio para varios
actores y Huawei Cloud es uno de
ellos.

Si el CEO de una empresa media-

na tuviera que escoger entre los grandes proveedores de
nube, ¢qué variables deberia evaluar?

Primero, debe definir qué busca resolver. Cuando la infraes-
tructura es comparable, el costo y la eficiencia pasan a ser
relevantes. Segundo, debe analizar el nivel de dependencia
que puede generar un contrato de largo plazo. Una suscrip-
cién que hoy parece conveniente puede dejar a la empresa
atada a una tecnologia que, dada la velocidad del cambio,
resulte menos adecuada en dos o tres anos.

La tercera variable es la capacidad de innovacion. Algunas
plataformas se construyen sobre tecnologias propietarias
y otras sobre ecosistemas open source que evolucionan
con comunidades mds amplias. Mi recomendacion es mi-
rar a tres anos, mantener alternativas abiertas y evitar una
respuesta Unica para toda la organizacion. Distintas cargas
pueden requerir distintas nubes.

éEstar en la nube ya no es suficiente? ¢Qué implica real-
mente una estrategia multicloud?

La nube es un habilitador para transformar servicios, aten-
cion al cliente, posventa, logistica, centros de distribucion y
muchas otras dareas. No se reduce a servidores y conectivi-
dad. También comprende datos, seguridad, automatizacion
y capacidad de computo para entrenar modelos.

(X4
La pregunta no es qué me hard la
tecnologia, sino qué puedo hacer vo con
ella para resolver problemas.

%9

Una estrategia multicloud permite usar la mejor capacidad
disponible para cada caso. Una organizacion puede preferir
una nube para determinado proceso y otra para una nece-
sidad diferente. En este ecosistema, el rol de Huawei Cloud
no es aislar al cliente, sino actuar como un facilitador abierto
e interoperable. Pueden generarse modelos de colaboracion
donde la empresa aporta su conocimiento y nosotros entre-
gamos la infraestructura para integrarnos y escalar junto a
sus otros proveedores. Eso amplia la conversacion desde el
hardware hacia las capacidades de negocio, garantizando
siempre la independencia tecnolégica de las companiias.

Infraestructura que se anticipa

¢Como funciona una infraestructura “self-healing”, capaz
de detectar y reparar fallas en segundos?

Cuando administras una region cloud, las capacidades es-
tan distribuidas entre distintos centros de datos y zonas. La
inteligencia artificial observa la operacion en tiempo real. Si
detecta un posible punto de falla en la conectividad, puede
redirigir el trafico por otro enlace y alertar al equipo corres-
pondiente. Lo mismo ocurre con almacenamiento y compu-
to: si la demanda aumenta, las cargas pueden redistribuirse
automaticamente.

Eso es el self-healing: ya no se necesita que una persona
cambie manualmente un servidor
0 mueva una carga. La plataforma
anticipa, balancea y actta. Cada
decimal adicional en la disponibi-
lidad se traduce en mads continui-
dad para los clientes, y en servicios
criticos esa diferencia es enorme.

éQué cambio fundamental podria traer el 6G respecto del
5G?

El 5G amplié enormemente la conectividad; el 6G podria lle-
varla a un nivel en que la inteligencia artificial no solo conec-
te objetos, sino que interprete el entorno con mucha mayor
precision y en tiempo real. En China conocimos experiencias
de conectividad 5.5G, que es un paso intermedio y que au-
menta considerablemente las capacidades de las redes de
quinta generacion en cuanto a velocidad, capacidad de co-
nexion de equipos en simultanea, latencia mds cercana a
ceroy estabilidad de la red. Por ejemplo, un vehiculo auténo-
mo puede comunicarse con la ciudad, saber cudndo cam-
biard un semaforo y ajustar su velocidad para llegar justo
cuando esté en verde.

Ese tipo de integracion puede transformar la mineria, la te-
lemedicing, los puertos y la logistica. Un camién auténomo
transmite informacion de ruedas, frenos, pistones y bateria
sin las limitaciones actuales de ancho de banda, gracias al
5.5G. En salud, una conexidn de latencia extremadamente
baja facilita procedimientos remotos. El valor no estd solo en
conectar mds dispositivos, sino en procesar y utilizar en tiem-
po real los datos que producen.




Chile como polo digital

Se proyectan inversiones relevantes
en centros de datos en Chile. ¢Qué
ventajas tiene el pais frente a Brasil,
México o Colombia para transformar-
se en un polo regional?

Chile retne varias condiciones atrac-
tivas. Tiene un enorme potencial de
energia solar, ademads de fuentes eo6-
licas e hidraulicas, todas esenciales
para desarrollar infraestructura digital.
Conserva también un grado de estabi-
lidad regulatoria que facilita decisiones
de inversion de largo plazo.

A eso se suma el talento. Un centro de
datos no funciona solo: requiere perso-
nas capaces de operarlo, administrarlo
y gestionar tecnologias a escala. Chile
tiene una base sélida, pero el gran de-
safio hoy es seguir descentralizando
este conocimiento y formando activa-
mente a los jovenes para que lideren
esta nueva ola. Esa combinacion de
energia, estabilidad y capital humano
mantiene al pais como un polo rele-
vante en comparacion con otros mer-
cados de la region.

¢Existe una contradiccion ambiental
al impulsar una industria intensiva en
energia y agua?

Toda evolucidon tecnoldgica necesi-
ta infraestructura y recursos: energia,
agug, suelo y sistemas de enfriamiento.
El desafio es medirlos correctamente,
transparentar la informacion y hacer
cada vez mas eficiente su uso. En ma-
teria hidrica existe mucha desinforma-
cion y faltan comparaciones rigurosas
con otras actividades productivas.

Las companias tecnologicas estdn de-
sarrollando alternativas como enfria-
miento liquido localizado, recirculacion
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de fluidos y chips capaces de operar a
temperaturas mds altas. Eso reduce las
necesidades tradicionales de refrigera-
cion. También se estudian nuevas so-
luciones energéticas. No significa des-
conocer el impacto, sino innovar para
minimizarlo, explicar como funciona la
infraestructura y entregar datos claros
a las comunidades.

éQué debe hacer Chile en regulacion
y politica plblica para no perder esta
oportunidad?

El Estado, mas allé del gobierno de tur-
no, debe construir una politica trans-
versal que equilibre regulacion e in-
novacion. Ambos caminos tienen que
avanzar en paralelo, sin bloquearse. Es
indispensable proteger los datos sensi-
bles, prevenir filtraciones y exigir estan-
dares de seguridad. Pero también seria
un error detener toda innovacion hasta
conocer cada detalle de tecnologias
que evolucionan constantemente.

Los extremos no son convenientes: ni
regulacion méxima que inmovilice el
desarrollo ni innovacion sin reglas. Si
Chile consigue ese equilibrio y ofrece
certezas de largo plazo, puede aprove-
char un momento especialmente favo-
rable para consolidar su infraestructura
digital.

IA como servicio y mirada de
futuro

Huawei Cloud impulsa un modelo de
inteligencia artificial como servicio,
con pago por tokens. ;Qué problema
buscaresolver?

Busca entregar flexibilidad. Hay proce-
SOs que necesitan inteligencia artificial
solo en determinados momentos. Pen-
semos en un modelo de precios dind-
micos para retail que opera en horarios

WS HUAWEI

especificos: la empresa no necesaria-
mente requiere una suscripcion per-
manente, sino capacidad disponible
cuando ejecuta ese proceso.

Con Model as a Service, el cliente con-
sume los tokens que necesita y puede
conectarse con distintos modelos se-
gun el caso: uno mds complejo para
ciertas tareas y uno mas liviano para
otras. Asi paga por el consumo real y
accede mediante API, sin quedar en-
cerrado en una Unica estructura. En
Chile ya existen companias utilizando
millones de tokens diarios, aunque va-
rios casos todavia no son publicos. En
algunos modelos hemos observado
eficiencias muy significativas.

Para cerrar, ¢qué puede hacer que el
mundo sea mejor gracias a esta revo-
lucién tecnolégica y qué podria em-
peorarnos como sociedad?

Solemos formular la pregunta equivo-
cada: qué me hard la tecnologia a mi,
a mi trabajo, a mi familia o a la socie-
dad. De ahi nace el temor a quedar
fuera del mercado laboral. Creo que
debemos invertirla: ¢qué puedo hacer
yo con la tecnologia para resolver pro-
blemas de salud, de abastecimiento o
de medioambiente?

Si automatizamos tareas rutinarias vy
liberamos tiempo para pensar, conver-
sar, reconectar y socializar, la tecnolo-
gia puede ayudarnos a recuperar di-
mensiones profundamente humanas.
Puede empeorar nuestra vida si la usa-
mos para hacerla mas dificil o si renun-
ciamos a gestionarla. Pero, si la pone-
mos al servicio de objetivos humanos,
no hay razén para asumir que el futuro
serd peor. Soy optimista: el desafio es
aprender a conducirla.



Sebastian Rojas

Managing Director de Apprecio

“Le estamos pidiendo demasiado a la
inteligencia artificial. La productividad la
siguen generando las personas’.

Por Victor Maldonado

Empresa
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ebastidn Rojas fue cliente de Apprecio antes de convertirse en su

socio. Casi diez aflos después dirige la operacion de este ecosis-

tema de reconocimiento y activacién cultural. Hoy suma mds de

4.800 empresas usuarias en seis paises y una facturacion que se
multiplicé mds de cien veces en menos de una década. En esta entrevista
habla de por qué la tecnologia no reemplaza a las personas, del salto a
Europa y de lo que aprendid dejando la universidad dos veces.

La historia de Sebastidin Rojas con Apprecio no empezé como
empleado, sino como cliente. Le fue tan bien con la solucion
que se hizo amigo de su fundador, Jaime Villatoro, y termind
vendiendo su propio negocio para sumarse de lleno al pro-
yecto en 2017. Ocho afnos como Director Comercial y, desde
2025, como Managing Director, es hoy uno de los rostros de
la compadia.

66

Maslow pone el reconocimiento en la
base de la piramide. Es intrinseco v
trasciende culturas: nuestro negocio se
desarrolla igual en cualquier lugar, con
matices idiomadticos.

%9

Su camino hasta ahi no fue el tipi-
co: fue padre terminando el cole-
gio alos17 anos, entré a la universi-
dad de noche para poder trabajar
y la abandond, dos veces. De asis-
tente de ventas en la industria au-
tomotriz a socio de uno de los eco-
sistemas de reconocimiento mas
grandes de Latinoameérica.

Quiero hablar sobre su llegada a Apprecio. Tengo entendi-
do que usted antes era cliente de Dcanje, la anterior marca
de Apprecio.

Fui cliente antes de que existiera Dcanje, cuando era un spin-
off de la agencia de fidelizacion de Jaime Villatoro, hoy CEO
global de Apprecio y mi socio. Yo tenia una empresa de af-
termarket automotriz y pagaba comision a vendedores. Una
excompanera, gerenta de marketing de una financiera auto-
motriz, me dijo: “Sebitq, jantate con esta gente, son el futuro”,
y me presentd a Jaime. Contraté a Apprecio cuando aln no
se llamaba asi: cambié las gift cards por puntos canjeables
por cualquier cosq, y la venta me subid un 32% de inmediato.

¢Como se transformé en socio de Jaime Villatoro?
Hice una relacion de amistad con Jaime. Gracias a esa cer-
cania y a lo rupturista de la solucion, empecé a presentarla
en empresas automotrices y en un ano ya teniamos bue-
na parte de esa industria. En 2015 me dijo: “¢Por qué no ven-
des Protemax y te vienes acd? Hacemos un nuevo proyecto:
Dcanje”. Yo facturaba unas seis ve-
ces mas que Dcanje, pero sin pen-

tunidad de mi vida y le dije que si.

Dijo que vio Apprecio como la
oportunidad de su vida, pero considerando que en ese mi-
nuto facturaba mas con su empresa anterior, ¢qué noté
que lo convencié a apostar tan fuerte?

El negocio anterior era operativo, con cientos de personas
instalando. Este es opuesto: base tecnologica, sin lo presen-
cial que antes exigia la industria de rewards. Funciona por-
que, para que alguien se sienta recompensado, el premio
debe darle libertad de elegir. Pasar de una gift card a todas
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sarlo dos veces lo vi como la opor-  Se acabo el suponer: hoy tenemos como
saber qué valora cada persona.
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es tremendo. Pero el premio es el vehiculo, no el punto: una
recompensa sin reconocimiento no tiene sentido. Ademds es
gratuito para las empresas, trazable y automatico. Es un ne-
gocio casi 100% escalable: hay que levantar la plataforma y
sumar partners retailers.

Me gustaria hablar de su recorri-
do dentro de la empresa. Son casi
diez afios ya en Apprecio y ha pa-
sado por distintos cargos hasta
hoy, que es Managing Director.
¢Coémo describe ese recorrido?
Maravilloso. Nunca habia trabaja-
do en una empresa que me satis-
ficiera tanto. La gracia de Apprecio
es que tiene un propodsito claro:
que las empresas puedan demostrar aprecio a las perso-
nas en cualquiera de sus roles, ya sea colaborador, cliente
o fuerza de venta externag, contribuyendo a la felicidad y a la
relacion de las marcas con las personas.

¢Coémo fue su formacién académica?

Antes de hablarte de mi formacioén, quiero contarte que fui
padre a los 17 anos. Eso significé que apenas sali del colegio
me puse a trabajar a tiempo completo. Estudiaba Bachille-
rato en Ciencias Sociales, de noche. Después elegi Derecho.
Estuve como tres semestres, guemdandome las pestanas le-
yendo codigos, y dije: “Esto no es para mi”. No estaba desa-
rrollando mis habilidades, estaba memorizando. Luego de-
cidi estudiar Ingenieria Comercial. Ahi tuve otro “fail”: iba en
tercero y todavia no aprendia lo que ya habia aprendido en
la cancha, siendo ejecutivo de la financiera de la que te ha-
blé. Siempre fui critico del sistema de educacion formal. Soy
muy estudioso, me gusta leer e investigar, pero cuando lo
necesito. Cuando abandoné la universidad, decidi que tenia
que seguir prepardndome todos los dias, pero para poten-
ciar mi carrera, no para cumplir con un titulo.

Volviendo a Apprecio, ¢qué es lo
mas dificil de escalar en paises
que son distintos entre si? Ahora
la compaiiia aterrizé en Esparia.
Es una excelente pregunta, pero
en nuestro caso es distinto. Abraham Maslow ubica el reco-
nocimiento en la base de la pirdmide de necesidades hu-
manas: es intrinseco y trasciende culturas. Por eso nuestro
negocio se desarrolla de manera muy similar en cualquier
cultura, obviamente con matices idiomaticos, pero resolve-
mMos siempre el mismo problema.

Me gustaria preguntarle también por la inteligencia ar-



tificial en su negocio de incentivos y
fidelizacion. ¢Como ve esa oportuni-
dad?

La hemos aplicado en dos frentes:
nuestra propia productividad vy, sobre
todo, las herramientas que ponemos
a disposicion de los clientes. Sugeri-
mos campanas para subir el engage-
ment midiendo pulso y performance,
y nuestro motor de IA propone accio-
nes automaticas para gestionar talen-
to. Se acabd el suponer: hoy tenemos
cbmo saber qué valora cada persona.
Tenemos antecedentes preliminares
de aumentos de hasta un 24% en
productividad con las campanas
adecuadas. Apprecio no solo re-
compensa, sino que dice donde
mover mejor la aguja. Siuna sucur-
sal o equipo estd bajo en engage-
ment, la plataforma lo monitorea
y sugiere una accion especifica
para esas personas.

Hay bastante escepticismo con usar
inteligencia artificial para gestionar
personas. ;Donde pone usted el limi-
te?

Le estamos pidiendo demasiado a la
inteligencia artificial. La productividad
la siguen generando las personas, la
tecnologia solo nos da mejor informa-
cién para cuidarlas. Los datos no sirven
para controlar a la gente, sirven para
entender qué la mueve. El error mds
comun gue vemos es asumir que a to-
dos les gusta lo mismo. Reconocer me-
jor no es reconocer mads: es acertarle a
lo que esa persona en particular valora.
Contratar talento no es lo caro, lo caro
es perder al que ya tienes. Esperar la
entrevista de salida para entender por
qué alguien se fue ya es tarde.

Sobre el cambio de nombre: de Dcanje
a Apprecio. ¢Por qué?

No cambi6 ni la propiedad ni la cultu-
ra de la empresaq, pero si nos permitic
varias cosas. Dcanje remite a “canje”,
que es demasiado transaccional para
lo que hacemos. Nosotros buscamos
reconocer con el mejor premio del
mundo a las personas en cualquiera de
sus roles. Apprecio nos acerca mucho
mas al proposito. Hay coherencia entre
marca y servicio. Y la otra razon es que
Dcanje no funcionaba ni en inglés ni en
portugués, y Apprecio es global.

Le queria preguntar por CBA Board.
éQué fue lo que lo convencié de su-
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marse y qué tiene esta comunidad
que no encontraba en otros espacios?
Una de las amenazas mds frecuentes
en emprendedores son los sesgos que
genera el propio negocio, y CBA me
daba perspectivas nuevas. Cuando
uno lidera, a veces queda muy solo. Ahi
nos sentamos una vez al mes con otros
lideres que estan pasando o ya pasa-
ron por o mismo: un espacio seguro
donde uno puede mostrarse vulnera-
ble. Hao ayudado a mi transformacion
como profesional y como persona.
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Mi mayor miedo es desilusionar a mis
hijos. Mi gran desafio personal es seguir
siendo un papd con el que puedan

conlar siempre.
29

Cambiando de tema: fuera del traba-
jo, ¢qué intereses tiene?

Me gusta pasar tiempo con mis hijos,
nos reimos mucho. Soy el cuarto nifo,
como dice mi seriora. Tengo tres: Javier,
de 26, trabaja aqui en Apprecio; Rena-
ta, de 19, estd en la universidad; y Seba,
de 14, en el colegio. También me gusta

cocinar. Fui handbolista en la Universi-
dad de Chile y en la seleccion chilena, y
llegué a tener casi adiccion al deporte.
Hoy estoy operado de las rodillas y la
columna, asi que ya solo puedo ha-
cer “ajedrez vendado”, como digo (rie).
Ahora juego pddel, dicen que es menos
agresivo.

Le hago la Gltima pregunta. ¢Cudl es
el préoximo desafio profesional o per-
sonal que tiene en la mira?
Profesionalmente, transformar a Appre-
cio en una empresa global. Vamos bien
encaminados. En lo personal, ge-
nerarme mds tiempo para vivir.
Llego a las 6:30 de la manana a la
oficina y, durante anos, me iba a
las 6 de la tarde, hasta que me dije:
“En 20 anos, ¢quién se va a acordar
de esto?”. Quienes seguramente
si se van a acordar son mis hijos.
Mi desafio es acercarme a un balan-
ce de vida y trabajo para no perderme
momentos importantes, y disfrutarlos
antes de que se vayan de la casa. Mi
mayor miedo es desilusionar a mis hi-
jos. Por eso, mi gran desafio personal es
seguir siendo un papd con el que pue-
dan contar siempre.




e-negocios.cl

Roberto Darrigrandi

o s

Partn%r en Altadireccion Capital Latam

"Aunque uno no lo cré@mnuchas veces
el empresario esta bast@nte solo y no
sahea quien pedirle ayuda’

Por Victor Maldonado

oberto Darrigrandi asesora empresas familiares desde hace casi 28 anos
y ha combinado ese trabajo con distintos roles en la academia. Hoy, como
partner de Alta Direccién Capital Latam, tiene clara una cosa: “Mientras
mds uno estudia, mds se da cuenta de cudnto falta por aprender”.




Roberto Darrigrandi ha construido su
carrera en el cruce entre la academia y
el mundo empresarial. Durante casi tres
décadas ha asesorado a empresas fa-
miliares medianas en distintos rubros,
como la salud, educaciéon, inmobilia-
rio, transporte y tecnologia, en roles de
director, asesor o estructurador finan-
ciero. En paralelo, ha sido decano de la
Facultad de Economia y Negocios de la
Universidad Andrés Bello, vicedecano
en la Universidad del Desarrollo, y
hoy es director académico en la
Facultad de Economia y Negocios

de la Universidad de Chile.

Cuando termind su MBA en Chica-

go Booth (uno de los programas
mas exigentes del mundo), Darri-
grandi ya tenia claro que queria mo-
verse en esa zond intermedia entre la
teoria y la practica. Esa apuesta se tra-
dujo con los afos en su rol actual como
partner de Alta Direccion Capital La-
tam, una firma que hace 23 afos aten-
dia sobre todo a pequenas y medianas
empresas y que hoy asesora también
a companias grandes en Chile, Perq,
Ecuador y Estados Unidos. Y aunque su
formacioén sigue siendo profundamen-
te financiera, confiesa que cada vez lee
mas filosofia que balances.

Lleva mas de 28 afios asesorando em-
presas familiares medianas en Chile
y Perq, en rubros muy distintos. ;Qué
hilo conductor encuentra en todo ese
trabajo, y qué lo motiva?

Yo diria que principalmente se trata de
ser un factor de apoyo al empre-
sario en Chile y Latinoamérica. En
su core, ya sea inmobiliario, trans-
porte, tecnologia, los procesos son
muy buenos, pero muchas veces,
en temas financieros y estraté-
gicos, no siempre tienen esa mi-
rada. Ahi me ha tocado un rol, a
veces como director, otras como
asesor, en otros casos apoyando en
una estructuracion especifica. Aunque
uno no lo crea, muchas veces el em-
presario estd bastante solo, y no sabe
a quién pedirle ayuda. Esa posibilidad
de ayudarlos a seguir desarrolldndose
y teniendo companias mads solidas es
el prop6sito detrds de lo que me ha to-
cado hacer.

Hoy tiene varios roles activos en para-
lelo: partner en Alta Direccion Capital
Latam, director académico en la Fa-
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cultad de Economia y Negocios de la
Universidad de Chile, profesor, asesor
de empresas. ¢Cémo organiza todo
eso sin perder el foco?

Efectivamente, cuando uno tiene varios
roles, al inicio surge la pregunta: “¢Con
qué gorro estas?”. Pero la verdad es
que son bastante complementarios: la
asesoria, la gestion financiera en Alta
Direccion Capital y la parte académica
se apoyan entre si. Por ejemplo, en una
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Es super importante no perder de
vista que, en una universidad, estds

formando personas.
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tutoria con un cliente, tener ese back-
ground académico, esa mirada mds
ordenada, ayuda mucho a apoyar a
esa empresa. No me complica mucho
tener estos roles distintos, aunque los
tiempos son desafiantes. El dia tiene 24
horas y yo trato de dormir por lo me-
nos 6 (rfe). Cuando llevas tanto tiempo
como independiente, aprendes a ma-
nejarte, y en algunos casos tengo equi-
pos que me apoyan. También hay que
saber hasta dénde llegar. El tema de la
autorresponsabilidad es clave.

Fue decano de la Facultad de Econo-
mia y Negocios de la Universidad An-
drés Bello y vicedecano de la Univer-
sidad del Desarrollo. ¢Qué aprendié de
liderar una facultad universitaria que
quizdas no aprendié en un MBA?

66

CBA Board me parecio una excelente
oportunidad para compartir con otros
pares, no solo desde un punto de vista

pasivo, sino también aportando.
29

Es una buena pregunta. Liderar una fa-
cultad de Economia es bien complejo,
porque estds liderando personas extre-
madamente inteligentes, con alto nivel
de formacion, y también egos, que no
son menores. Es sUper importante no
perder de vista que, en una universidad,
estds formando personas. Hay una res-
ponsabilidad social en que tus alumnos
reciban no solo formacién, sino tam-
bién valores. Han sido experiencias muy
satisfactorias y exigentes. Hay algo muy
lindo en ayudar a formar personas que,
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muchas veces, son primera o segunda
generacion en su familia en acceder a
educacion superior. La universidad les
puede cambiar la vida a ellos y a sus
familias.

Su formacién académica, tanto en

Chile como afuera, es bastante exten-

sa. ¢Qué lo motiva a seguir forméando-

se y como decide qué estudiar?

Si, es verdad que he pasado gran par-
te de mi vida estudiando. Hasta
mis hijos me preguntan por qué
sigo (rie). Pero lo que est& detrds
es una inquietud intelectual fuer-
te. Hay ganas de saber de cosas.
Vivimos en un mundo donde el
conocimiento cambia tan rdpido
que pensar que, porque uno estu-

di6é hace 20 o 30 anos, ya estd listo, no
tiene sentido. Esta inquietud no es solo
en temas técnicos. También en artes li-
berales, filosofig, historia. Estudiar algo
que no es directamente “monetizable”,
como filosofia, obedece a algo mds
personal, mas allé del pensamiento ro-
cional.

Hizo un MBA en Chicago Booth. Es con-
siderado uno de los programas mds
exigentes del mundo. ¢Qué fue lo que
mas lo marcé de esa experiencia, a
nivel personal y profesional?

Es cierto. La Universidad de Chicago es
una de las top 10 a nivel mundial. Tiene
muchos premios Nobel, y su Facultad
de Negocios, Chicago Booth, es muy
fuerte en economia y finanzas. Postu-
& a varias universidades, mi primera
opcion era Chicago. Algunas me
rechazaron, pero en Chicago afor-
tunadamente me aceptaron y fue
una tremenda experiencia. Estds
con los mejores de todo el mundo
y el nivel de exigencia es altisimo.
También fue muy bueno desde el
crecimiento personal, porque fue
un ano y medio viviendo en Esta-
dos Unidos, donde nadie te conoce y
tienes que arregldrtelas por tu cuenta,
con personas de 50 paises compar-
tiendo aula. Si pudiera hacerlo de nue-
vo, lo repetiria.

Me gustaria preguntarle por CBA
Board. ¢Qué fue lo que lo convencié de
sumarse, y qué tiene esta comunidad
que no encontré en otros espacios de
liderazgo?

Estuve viendo distintas alternativas
para participar en algo mads sistema-




tico, no solo ir una vez al ano a un congreso. A través de re-
des sociales y algunas personas que conocia, llegué a CBA.
Cuando supe en detalle qué hace, el perfil de las personas
que estan ahi y la mirada hacia adelante, me parecié una
excelente oportunidad para compartir con otros pares, no
solo desde un punto de vista pasivo, sino también aportan-
do. Sobre todo, los boards me parecieron muy interesantes:
la combinacion entre el perfil de las personas, el enfoque y
una mirada mads global me convencié de que era el lugar
para estar.

Otra faceta suya es la de columnista habitual. Ha publi-
cado en La Tercera, Diario Financiero, El Mercurio. Escribir
para puablico general, ¢es algo que disfruta particularmen-
te?

Si. Me ha tocado por bastante tiempo escribir columnas en
La Tercera, Diario Financiero, El
Mercurio. Sobre todo cuando co-
menz6 el diario Pulso, el director
de esa época, Guillermo Turner,
me invitd a ser columnista. Le pre-
gunté cudntas columnas queria.
Le dije “¢Una al mes?” Y me respondio: “No, una diaria”. Pensé
que era broma, pero efectivamente era una por dia habil:
durante 2 anos escribi 444 columnas. Lo mas dificil no era
escribir, sino tener tema para el dia siguiente (rie). Después
me cansé un poco, pero sigo escribiendo cartas al director
y cosas en LinkedIn. Para mi, es una manera de aportar a la
discusion, que en nuestro pais por un buen tiempo ha estado
bastante débil. Busco opiniones e ideas con critica construc-
tiva, mds que “pegar” desde trincheras, sobre como creo que
las cosas pueden ser para que nuestro pais recupere la sen-
da de crecimiento que perdidé hace algunos anos.

Me gustaria preguntarle por sus intereses personales: su
tiempo libre, sus hobbies. Con varias décadas de carrera,
muchos posgrados, roles activos y presencia en medios,
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Siempre la familia es importante. Los
hijos, estar ojald cerca de ellos.
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équé actividades le gusta hacer que no tengan nada que
ver con lo que ya hablamos?

Es una pregunta capciosa, porque después de todo eso que-
da poco tiempo libre (rie). Siempre la familia es importante.
Los hijos, estar ojald cerca de ellos. También la lectura, por-
que soy un empedernido lector, no solo de temas econdmi-
cos, sino de historig, filosofia y otros. Cada dia me gusta mas
la filosofia. Me gusta caminar, escuchar musica, los viajes y
los buenos vinos, mds calidad que cantidad. Cuesta compa-
tibilizar todo, pero trato de hacer espacio para estos intere-
ses mios y familiares.

Ya que me habla de que le gusta mucho leer, y particular-
mente filosofia, ¢hay algiin libro que lo haya marcado?
Hay muchos libros interesantes, pero hay uno que estoy le-
yendo por segunda o tercera vez. Se llama La vida eterna, del
filosofo espafol Fernando Savater.
Analiza lo que puede ocurrir des-
pués de la muerte segln distintas
visiones filosoficas vy religiosas. Se
lo recomiendo a cualquier persona,
porque te hace reflexionar sobre
muchas de las cosas que uno estd haciendo o cree que hard
después. Ese me ha marcado mucho.

Le hago la Gltima pregunta. Con todo lo que tiene en mar-
cha hoy, ¢cudl es el proximo desafio que mds lo entusias-
ma, profesional o personal?

Es una buena pregunta, pero no sé si tengo tan buena res-
puesta. Diria que mi desafio es seguir empleando la men-
te, tratar de ser un poquito mas integral en la mirada de las
cosas. Voy a seguir estudiando, probablemente mas filoso-
fia. Igual me gustan las finanzas y la economia, pero quizds
mezclando lo mas duro con lo mds humanista. Estoy entran-
do en una fase mdas mistica, quizds, tratando de entender
mdas, porque realmente, mientras mdas uno estudia, mas se
da cuenta de cudnto falta por aprender.
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ey Fauré es Geren-

te General de Clinica

Belenus y ejecutivo

senior con mds de 25
anos de experiencia liderando
companfias industriales, mi-
neras, retail y de servicios en
entornos multinacionales y de
alta complejidad. Posee un s6-
lido liderazgo en procesos de
transformacién organizacional,
crecimiento empresarial, crea-
cién de nuevos negocios, pro-
fesionalizacién de estructuras
corporativas y fortalecimiento
financiero, reportando de ma-
nera permanente a directorios
y altos niveles de gobierno cor-
porativo. Cuenta con un nivel
de inglés avanzado.
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Por Magaly Alvarez

KD

CLINICA
BELENUS

Ney
Faure

Gerente General
de Clinica Belenus
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Actualmente encabeza la estrategia de crecimiento e inno-
vacion de Clinica Belenus, una de las principales redes de
depilacion IGser de Chile, con 31 clinicas desde Arica hasta
Punta Arenas y cerca de dos décadas de trayectoria. Desde
este rol impulsa la incorporacion de tecnologias médicas de
dlitima generacion, la estandarizacion de procesos clinicos
y el fortalecimiento de una experiencia centrada en el pa-
ciente, con el objetivo de consolidar a Clinica Belenus como
referente nacional en cuidado clinico de la piel promoviendo
altos estdndares de calidad, seguridad y mejora continua.

Clinica Belenus trabaja hoy con
laser de diodo de Gltima genera-
cion europea. {Qué criterios uti-
lizan para evaluar e incorporar
nueva tecnologia médica, y qué
la diferencia de otros centros del
mercado?

En Clinica Belenus entendemos que la tecnologia es una in-
version estratégica, no un elemento de marketing. Por eso,
cada incorporacion pasa por un proceso de evaluacion que
considera cuatro variables fundamentales: evidencia cien-
tifica, certificaciones internacionales, seguridad para el pa-
ciente y capacidad de mejorar la experiencia clinica.

Nuestra decision de incorporar el I&ser Diodo MHR, desarro-
llado en Europa, responde precisamente a esos criterios. Es
una tecnologia con certificaciones FDA y CE que ofrece tra-
tamientos mds precisos, sesiones Mmas rapidas, mayor co-
modidad para el paciente y la posibilidad de atender distin-
tos fototipos de piel con altos estdndares de seguridad.

Pero lo que realmente nos diferencia es que la tecnologia
no trabaja sola. Su verdadero valor estd en la combinacion
de equipos de ultima generacion, protocolos clinicos estan-
darizados, profesionales altamente capacitados y una expe-
riencia de atencion consistente en toda nuestra red. La inno-
vacion solo genera valor cuando mejora efectivamente los
resultados y la confianza de los pacientes.

Se trata de un procedimiento mé-
dico regulado por la Seremi de
Salud. ¢Cémo se traduce ese es-
tandar superior en la formacion
y certificacion del equipo de pro-
fesionales que ejecuta los trata-
mientos?

La regulacion entrega un marco
indispensable para resguardar la seguridad de los pacien-
tes, pero en Clinica Belenus decidimos ir un paso mas alld.

Todos nuestros tratamientos son realizados por profesionales
de la salud habilitados para ejercer este tipo de procedimien-
tos, quienes reciben formacion especifica en el uso de nues-
tras tecnologias, evaluacion clinica de los pacientes, protoco-
los de seguridad y manejo de eventuales contraindicaciones.

La capacitacion no termina con la incorporacion del profe-
sional. Existe un proceso permanente de actualizacion téc-
nica y evaluacién continua que permite mantener criterios
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La tecnologia es una inversion
estratégica, no un elemento de
marketing.
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(X4
La innovacion solo genera valor
cuando mejora efectivamente los
resultados v la confianza de los
pacientes.
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homogéneos de atencion en toda la organizacion. Creemos
que la excelencia clinica depende tanto de la calidad del
equipamiento como del conocimiento y la preparacion de
quienes lo utilizan.

Con presencia de Arica a Punta Arenas, ¢como aseguran
que la calidad clinica y tecnolégica sea homogénea en las
31sucursales del pais?

Ese ha sido uno de los grandes desafios de nuestro creci-
miento. Nuestro compromiso es que un paciente viva la mis-
ma experiencia, con los mismos estdndares de calidad y se-
guridad, independientemente de
la ciudad donde se atienda.

Para lograrlo trabajamos con pro-
tocolos clinicos Unicos, procesos
de supervision permanente, audi-
torias internas, capacitacion conti-
nua y un modelo de gestidon que estandariza tanto los proce-
dimientos como el uso de la tecnologia en todas las clinicas.

La estandarizacion es uno de nuestros principales activos.
Nos permite asegurar consistencia, mantener altos niveles
de calidad y generar confianza en una red que hoy tiene
presencia desde Arica hasta Punta Arenas.

éQué rol juega la participacion en congresos internaciona-
les y las alianzas con fabricantes de dispositivos médicos
en la actualizacién tecnolégica de la clinica?

En una industria donde la innovacion avanza a gran velo-
cidad, mantenerse actualizado no es una opcioén, sino una
responsabilidad.

Participamos activamente en instancias internacionales
porgue Nnos permiten conocer las tendencias que estan
marcando el desarrollo de la medicina estética, acceder a
evidencia cientifica de primera fuente y evaluar nuevas tec-
nologias antes de incorporarlas al mercado chileno.

Asimismo, mantener una relacion
directa con fabricantes lideres nos
permite acceder a capacitacion
especializada, soporte técnico
permanente y procesos de actua-
lizacion continua. Esa vinculacion
es clave para asegurar que las de-
cisiones de inversion tecnolégica
respondan a criterios clinicos y no
unicamente comerciales.

Trabajar con la piel de las personas exige capacitacion
constante y evaluaciéon previa a cada procedimiento.
¢COomo es el proceso de seleccion y formacién continua
del equipo de profesionales de salud que ejecuta los tra-
tamientos en las 31 sucursales, y qué los distingue frente a
centros que no cumplen los mismos estédndares?

Nuestro proceso comienza con una seleccion rigurosa de
profesionales de la salud que cumplan los requisitos esta-
blecidos por la normativa y que compartan nuestra cultura
de calidad y orientacion al paciente.



Una vez incorporados, todos pasan por
un programa de formacion que con-
templa entrenamiento clinico, uso se-
guro de la tecnologia, protocolos de
evaluacion, experiencia del paciente
y actualizacién permanente. Ademdas,
contamos con procesos de supervision
y capacitacion continua para asegurar
que esos estandares se mantengan en
toda la red.

La principal diferencia es que entende-
mos que la tecnologia, por si sola, no
garantiza buenos resultados. Son las
personas, su preparacion y el cumpli-
miento estricto de los protocolos los
que permiten entregar tratamientos
seguros, efectivos y consistentes. En
una industria como la nuestra, la con-
fianza se construye todos los dias vy el
equipo humano es el principal respon-
sable de sostenerla.

Pensando en los préximos afios, ¢qué
viene para Clinica Belenus en mate-
ria de innovacién tecnolégica: nuevos
equipos, nuevas indicaciones médi-
cas o expansién hacia otros procedi-
mientos dermatolégicos mas allé de
la depilaciéon?

Nuestro foco seguird siendo liderar la
innovacion en depilacion laser, incor-
porando tecnologias que permitan
tratamientos cada vez mds persona-
lizados, eficientes y confortables. Esta-
mos convencidos de que la experiencia
del paciente seguird siendo el principal
factor diferenciador de la industria.

Al mismo tiempo, observamos con mu-
chointerés el desarrollo de herramientas
como la inteligencia artificial aplicada al
diagnostico, plataformas de seguimien-
to clinico y nuevas tecnologias que per-
mitan optimizar adn mas los resultados
y la seguridad de los tratamientos.

Respecto de ampliar nuestra oferta,
evaluamos permanentemente nuevas
oportunidades dentro del dmbito de la
medicina estética y dermatologica. Sin
embargo, somos muy rigurosos: cual-
quier incorporacion debe responder a
evidencia cientifica, aportar valor real a
los pacientes y estar alineada con los
estandares de calidad que han carac-
terizado a Clinica Belenus durante es-
tos casi 20 anos. Nuestro compromiso
es crecer de manera responsable, pri-
vilegiando siempre la excelencia clinica
antes que la expansion por si sola.
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El poder invisible del perfume:
como las fragancias conectan
con nhuestras emociones

“Yoan Facqueline, President for the
Americas de Initio Parfums Prives, revela
como el olfato, la emocion v la ciencia estan
transformando el mundo de la perfumeria’.

Por Pierine Méndez Yaeger
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| perfume ya no es simplemente una forma de oler
bien. Para Yvan Jacqueline, President for the Americas
de INITIO Parfums Privés, la perfumeria de nicho estd
entrando en una nueva etapa, en la que una fragan-
cia puede convertirse en una extension de la personalidad y
en una herramienta asociada al bienestar y las emociones.
Jacqueline estuvo recientemente en Chile para compartir
la vision de esta casa francesa de alta perfumeria. Su visita
también fue cubierta por medios locales especializados.

“Antes, las personas tenian un perfume para toda la vida. Hoy
entienden que el perfume es una herramienta para destacar
y experimentar distintas emociones”, explica Jacqueline en
entrevista. A su juicio, el consumidor actual puede tener tres,
cinco o incluso diez fragancias, eligiendo cada una segun lo
que quiera proyectar o experimentar: sensualidad, confianza,
calma, placer o alegria. Asi, el perfume deja de ser solo un
accesorio para convertirse en una “firma invisible” de iden-
tidad.

Este cambio es especialmente visible en la perfumeria de
nicho. A diferencia del mercado masivo, donde las propues-
tas estan disenadas para atraer a publicos amplios, INITIO se
enfoca en composiciones distintivas y en una experiencia de
descubrimiento. Jacqueline considera que los consumidores
latinoamericanos tienen una afinidad particular por las fra-
gancias intensas, complejas y de gran proyeccion, mientras
que en Europa existe una mayor preferencia por una presen-
cia olfativa mas discreta.

Lo que realmente distingue el enfoque de INITIO, sin embargo,
es su compromiso con la ciencia. La marca trabaja actual-
mente junto a dsm-firmenich en investigaciones sobre olfato,
emocion y cognicion, y sefiala que utiliza metodologias para
medir las respuestas emocionales conscientes e inconscien-
tes frente a las fragancias. Entre las variables que describe se
encuentran las ondas cerebrales, la frecuencia cardiaca, la
respuesta de la piel y las microexpresiones faciales.

“Estamos al comienzo de esta tendencia: oler para poten-
ciarse, para sentir, para la terapia”’, senala Jacqueline. Desde
su perspectiva, en el futuro las fragancias podrian disenarse
para distintos estados o necesidades: concentracion, ener-
gia, sensualidad, relajacion o alegria. INITIO describe ac-
tualmente sus creaciones como “fragancias funcionales” y
sefala que busca desarrollar efectos emocionales que pue-
dan ser medidos.

Una de las experiencias que Jacqueline relata en la entre-
vista involucra a la terapeuta Alexa Ortiz, en Miami. Segun
cuenta, Ortiz utilizaba Paragon de INITIO mientras atendia a
pacientes con experiencias traumaticas complejas. Lo que
llamo su atencion, explica, fue que la terapeuta comenzd a
recibir comentarios de pacientes que asociaban el aroma
con una sensacion de calma durante sus sesiones. Uno de
ellos, de acuerdo con el relato de Jacqueline, le comentd que
cada vez que entraba a la consulta y percibia la fragancia,
sentia menos ansiedad.

La historia llamé la atencion del ejecutivo porque, segln ex-
plica, el efecto no parecia provenir de una intervencion tera-
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péutica previamente disefiada, sino de una experiencia que
la propia terapeuta comenzé a observar en su prdctica. A
partir de ese episodio, Jacqueline sefala que INITIO y Ortiz
planean trabajar juntos para explorar la relacion entre olfato,
emociones y terapia. Es importante precisar que este relato
corresponde al testimonio de Jacqueline durante la entre-
vista y, por si solo, no constituye evidencia clinica de que un
perfume pueda tratar la ansiedad o el trauma.

Paragon pertenece a la coleccion Hedonist de INITIO. La mar-
ca describe oficialmente la fragancia como una composi-
cion amaderada y aromdtica con bergamota, salvia blanca,
lavanda, palo santo, pimienta negra, sdndalo y madera de
agar, y la asocia a conceptos de serenidad y armonia inte-
rior.

La investigacion también estd detrds de la nueva coleccion
SUPERCHARGED, compuesta por Wild Rush y Sugar Blast, que
INITIO presenta como expresiones de alegria. Jacqueline ex-
plica que, para estudiar estas respuestas, la marca utiliza
protocolos que van mas allé de simplemente preguntar a las
personas coOmo se sienten, observando también reacciones
fisioloégicas y expresiones no verbales. La compania sefala
que su objetivo es comprender cientificamente y amplificar
el poder emocional del olfato.

Para Jacqueline, el futuro de la perfumeria estard cada vez
menos ligado a comprar una fragancia simplemente por-
que "huele bien” y mas a elegirla por lo que puede aportar
a la experiencia personal. “Cuando eres mds consciente de
lo que sientes y de lo que necesitas, te vuelves mas fuerte”,
afirma. Desde esta perspectiva, reconocer las propias emo-
ciones deja de entenderse como una debilidad y pasa a ser
una forma de bienestar.

En Chile, INITIO busca crecer preservando su cardcter de ni-
cho y priorizando la experiencia del cliente. Jacqueline expli-
ca que la marca trabaja con retailers especializados y que
continuard visitando el pais para realizar masterclasses y
acercar a los consumidores al universo de la casa. El obje-
tivo no es estar en todas partes, sino asegurar que quienes
visiten sus puntos de venta puedan comprender las distintas
colecciones y el concepto detrds de cada creacion.

“Creo que INITIO tiene un futuro fantdstico en Chile”, sefala
Jacqueline. Su invitaciéon es a descubrir una propuesta que
busca unir alta perfumeria, emocion y ciencia. Una industria
histéricamente asociada al lujo y al deseo comienza asi a
explorar una pregunta mas profunda: no solo qué aroma
queremos llevar, sino como queremos sentirnos al llevarlo.

Fuente principal: entrevista a Yvan Jacqueline, agosto de 2026. Ante-
cedentes adicionales: informacién publica de INITIO Parfums Privés.
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Legado y propésito

Mery Satt estd a punto de cumplir 41 afios de historia, fun-
dada por tus padres y hoy liderada por ti junto a tus her-
manas. ¢Qué significa para ti ser parte de esta tercera ge-
neracién y como definirias hoy el sello que distingue a la
marca?

Ser parte de una marca que lleva el ADN de tu familia implica
una responsabilidad muy grande. Mery Satt representa mu-
chos de los valores con los que nos criaron nuestros padres,
especialmente el respeto por las personas y algo muy simple
que siempre nos ensenaron: tratar al otro como te gustaria
que te trataran a ti. Ese principio lo hemos llevado también a
nuestra manera de hacer empresa.

Hay un componente afectivo muy importante en nuestra
historia. El carifio con el que se construy6 este proyecto sigue
siendo parte de la marca y de nuestra cultura. Nos hemos
acompanado como equipo durante muchos anos, no solo
profesionalmente, sino también en las alegrias, las dificulta-
desy las distintas etapas de la vida. Creo que eso nos permi-
te mirar el negocio con una perspectiva de largo plazo.

Con mis hermanas, por ejemplo, nunca hemos pensado de-
masiado en quién continuard el negocio después de noso-
tras. Creemos que eso se dard de manera natural y que no
depende completamente de nosotros. Lo que si sabemos es
que queremos seguir siendo parte de Mery Satt durante mu-
chos anos mds y continuar construyendo sobre esta historia.

También tenemos una relacion muy cercana con nuestro
equipo. Después de tantos anos trabajando juntas, se han
formado vinculos de amistad y mucho carifo. Intentamos
mantener una comunicacion horizontal, basada en el respe-
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to, la confianza y en conocernos realmente como personas.
Cerca del 90% de nuestro equipo estd compuesto por muje-
res,y para nosotras es muy importante acompanarnos tam-
bién en momentos que van mas alld del trabajo: la crianza
de los hijos, los matrimonios, las dificultades familiares o las
distintas etapas personales.

Creo que ahi estd una parte importante del sello de Mery
Satt. En un mercado donde cada vez predominan mds las
grandes corporaciones y van desapadreciendo esos nego-
cios familiares que se construyen generacion tras genera-
ciébn, conservar esa cercania tiene muchisimo valor.

Mery Satt es una empresa muy real, cercana y profunda-
mente humana. Y creo que, después de 41 anos, esa forma
de relacionarnos con nuestro equipo, nuestros clientes y
nuestro oficio sigue siendo una de las cosas que mds nos
distingue.

Liderazgo empresarial

Como Directora Creativa, ¢como describirias tu estilo de li-
derazgo dentro de un negocio familiar, y qué aprendizajes
destacarias de liderar junto a tus hermanas y a tus padres
en distintos roles?

Creo que el liderazgo femenino, cuando sabemos reconocer
y aprovechar todas las capacidades que podemos aportar
al mundo empresarial, tiene un valor enorme. En nuestra ex-
periencia, hemos construido una forma de liderar que com-
bina capacidades duras —como la preparacion, el conoci-
miento del negocio y el perfeccionamiento continuo— con
habilidades igualmente importantes, como la inteligencia
emocional, la empatia y la capacidad de entender el entor-
no desde una perspectiva mas amplia.




Para nosotras, liderar una empresa
nunca ha significado mirar solamente
los resultados. Implica entender que
detrads de cada decisidbn hay perso-
nas y relaciones: estd la vida familiar, el
equipo, la comunidad, nuestros clientes
y proveedores. A lo largo de los anos
hemos construido vinculos muy rea-
les con ellos, relaciones de largo plazo
donde existe confianza y carifio. En los
buenos momentos eso hace que tra-
bajar juntos sea tremendamente gra-
tificante y, en los momentos dificiles,
esos mismos vinculos se transforman
en una red de apoyo muy importante.

Trabajar junto a mis hermanas y mis
padres también me ha ensenado jus-
tamente eso: a incorporar distintas mi-
radas, aprender de otras generaciones
y entender el negocio de una manera
integral. Creo que esa visidbn 360° nos
ha permitido leer los cambios del mer-
cado, incorporar nuevas tecnologias,
detectar oportunidades y evolucionar
sin perder nuestra identidad.

Ademds, tenemos una ventaja muy es-
pecial: cerca del 80% de nuestro publi-
Co son mujeres. Nosotras conocemos
profundamente a esa consumidora
porque, en muchos sentidos, también
somos ella. No la entendemos Unica-
mente a través de un focus group o de
un estudio de mercado; conocemos
sus distintas etapas, sus intereses y la
forma en que ha cambiado su relacion
con las joyas porque también lo vivi-
mos.
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Creo que mi estilo de liderazgo nace
de esa combinacion: preparacion, in-
tuicion, capacidad de adaptacion v,
sobre todo, una mirada muy humana
sobre la forma de hacer empresa.

Posicionamiento de marcay
disefo

Mery Satt ha apostado histérica-
mente por la audacia, los colores y
las piezas Gnicas en un mercado mds
conservador. C6mo ha evolucionado
esa propuesta de disefio y qué la hace
Gnica hoy frente a otras joyerias en
Chile?

Para mi, la direccion creativa siempre
tiene que entenderse como un pro-
ceso artistico. En joyeria, cuando una
marca deja de crear y comienza sim-
plemente a repetir lo que funciona co-
mercialmente, corre el riesgo de perder
aquello que la hace especial. No basta
con tener un best seller: hay que seguir
innovando, buscando e inspirdndose
en el arte, la musica, la naturaleza y los
colores.

En Mery Satt trabajamos muchisimo
con piedras naturales, combinacio-
nes inesperadas y distintas paletas de
color. Entendemos que cada persona
tiene una colorimetria, un estilo y una
forma diferente de expresarse. Por eso,
nuestro desafio creativo es hacer pie-
zas que se sientan realmente Unicas y
que generen una conexion emocional.
Para mi, ahi estd la diferencia entre
simplemente crear un producto y crear

22

una joya capaz de tocar la vida de al-
guien.

Conexion con la clienta

Hoy tienen presencia en Casacos-
tanera, Pueblo Los Inglés y Portal La
Dehesa, ademas de colecciones pro-
pias como BLOOM (junto a Karen Do-
ggenweiler) o Moon Night. ;Cémo
construyen esa relacion cercana con
la mujer chilena y qué buscan trans-
mitirle a través de cada coleccion?
Como cualquier relacion, la relacion
con nuestras clientas se construye con
tiempo, confianza y un interés genuino
por conocerlas. Hoy pueden aparecer
marcas que rapidamente se ponen de
moda y luego desaparecen, pero para
nosotros la joyeria tiene otra profun-
didad: una joya es algo muy persondl,
que acompana momentos importan-
tes y que incluso puede pasar de ge-
neracion en generacion.

Por eso somos muy meticulosos con
cada coleccion, desde la seleccion de
las piedras naturales hasta su proce-
denciag, buscando trabajar con provee-
dores responsables y piedras naturales
libres de conflicto. Aungue eso implique
viajar mas lejos o dedicar mds tiempo
al proceso, es parte de nuestra respon-
sabilidad. Creo que nuestras clientas
valoran justamente eso: saber que de-
trds de una joya Mery Satt hay presti-
gio, dedicacion y, sobre todo, algo bien
hecho.



Agosto - Septiembre 2026

Innovacion y futuro

Mirando hacia los préximos arios, ¢qué viene para Mery
Satt en términos de nuevas colecciones, expansion o inno-
vacién, y como equilibran la tradicion familiar con las ten-
dencias actuales del lujo?

Es uno de los temas a los que mas tiempo dedico. Siempre
hemos tenido un ojo puesto en el presente y otro en el futuro,
porque creemos que la tradicion tiene muchisimo valor, pero
no puede significar quedarse anclado en el pasado. El desa-
fio es conservar nuestra esencia y, al mismo tiempo, incor-
porar nuevas tecnologias, entender como estén cambiando
nuestros clientes y qué buscan las nuevas generaciones.

Hoy estamos trabajando justamente en esa direccion y muy
ilusionados con un nuevo proyecto que representa parte de
esa evolucion. En joyeria los procesos son lentos y muchas
veces pueden pasar anos antes de ver el resultado de una
idea. Por eso es fundamental anticiparse, explorar constan-
temente nuevas oportunidades y construir una tradicion que
siempre esté mirando hacia el futuro.

Prestigio y percepcion de marca

Con mas de 35 afios de trayectoria y un reconocimiento re-
ciente como portada de Pelle Home, ¢como describirias el
tipo de clienta que hoy se identifica con Mery Satt y como
sientes que perciben la marca en el mercado chileno ac-
tual?

La clienta Mery Satt es una mujer actual, involucrada en dis-
tintos dmbitos de su vida, que trabaja, tiene intereses y va-
lora el arte, el disefio y la buena manufactura. Busca piezas
que pueda usar durante mucho tiempo, combinar y hacerlas
propias. La mujer chilena tiene una base bastante cldsica,
pero al mismo tiempo estd cada vez mds abierta a descubrir
propuestas diferentes.

Por eso estamos constantemente explorondo nuevas in-
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fluencias y tendencias, desde el disefio portugués hasta pro-
puestas de Dinamarca, Holanda o Finlandia. Creo que nues-
tras clientas valoran que no nos quedemos siempre en lo
mismo. Hay una mayoria de joyerias que se dedican princi-
palmente al drea de la relojeria, donde no hay mucho disefio
in house. Somos joyeros, nos apasiona el disefio y desarro-
llamos una parte importante de nuestras piezas desde esa
mirada. Esa identidad propia es, para mi, una de las grandes
diferencias de Mery Satt.

Si tuvieras que elegir una sola joya de toda la historia de
Mery Satt —ya sea por su disefio, su historia o lo que repre-
sento para la marca— ¢cudl seria y por qué? ¢Qué le dirias
hoy a esa Francisca que comenzo en este camino familiar?
No podria elegir una sola joya. Elegiria los miles de anillos de
compromiso que hemos creado, por todo lo que represen-
tan: el comienzo de una familia y de una historia. Muchos de
esos clientes han vuelto a nosotros a lo largo de los anos y
hoy incluso atendemos a nuevas generaciones de esas mis-
mas familias. Ese vinculo es muy especial.

Cuando sali del colegio, mis amigas escribieron en la revista
de graduaciéon que esperaban verme casada con Jaime —
que era mi pololo y hoy es mi marido— y con una cadena de
joyerias conocida mundialmente. En ese momento me dio
mucha risa. Han pasado casi 40 anos y pienso que, de algu-
na manera, esta historia ya estaba ahiy yo supe escucharla.

A esa Francisca le diria: “VYamos con todo. Cree en esto y
no dudes”. Yo parti por otro camino, estudié Derecho, pero
entendi que lo mio era crear, el arte, trabajar con personas
y, quizds, aportar un poquito mds de belleza al mundo. Un
aporte sUper sincero generado en lo que mis papds hicie-
ron, apoyado por trabajar con mis hermanas, que es lo mds
lindo que hay, trabajar con mi equipo que es una extension
de mi familia. Hay que aprender a escuchar esa voz interna,
porgue muchas veces sabe antes que nosotros hacia donde
tenemos que ir.




Minas inteligentes,
contenidos humanos:
lo que la automatizacion

cambia en la mineria

Por Tomés Ruz Hidalgo
SEO & Inbound Marketing Director en CEBRA

n los ultimos anos, la palabra “automatizacion” se ha
vuelto casi sinbnimo de eficiencia instantdnea: se ins-
tala un software, se conecta una IA y los procesos “se
resuelven solos”. Esa es una promesa que se malinter-
preta, sobre todo cuando se aplica a industrias tan intensi-

Vas en procesos como la mineria.

datos y construir relaciones.

Automatizar lo repetitivo no le quita valor al trabajo
humano: se lo devuelve.

El error mas comin que veo (no solo en mineria, sino en industrias que tienden a ser conservadoras en su comuni-
cacién) es pensar que automatizacion significa despersonalizacion. Ocurre lo contrario cuando se disefia bien: un
sistema que genera automaticamente el primer borrador de un reporte de sostenibilidad, o que ordena los datos de
produccién semanal en un formato legible para inversionistas, libera horas que antes se destinaban a tareas meca-
nicas. Esas horas pueden invertirse en lo que ninguna IA hace todavia: conversar con una comunidad vecing, anticipar
un conflicto socioambiental o explicar con matices por qué un proyecto es viable.

La pregunta ya no es si la IA reemplazara personas, sino qué haremos con el tiempo que nos devuelve.

Desde el contenido y el SEO, la automatizacién tiene ademds otra dimensién poco explorada por el sector minero:
la visibilidad. La mineria en Chile y la regién sigue comunicando, en su mayoria, hacia adentro: hacia el regulador, el
inversionista o el sindicato. Pero la licencia social para operar también se construye, cada vez mds, en internet: en lo
que aparece cuando alguien busca el nombre de una empresa minera o de un proyecto especifico.

Automatizar la generacién de contenido no significa perder rigor técnico ni caer en el marketing superficial. Significa
poder sostener, con recursos razonables, una presencia digital consistente y actualizada, algo que hoy la mayoria de
las empresas del sector no logra sostener en el tiempo por falta de equipos dedicados.

La licencia social ya no se construye solo en terreno: también se construye en los resultados de basqueda.

El desafio, entonces, no es tecnolégico (pues las herramientas ya existen y son accesibles), sino cultural: entender que
automatizar procesos repetitivos no es un fin en si mismo, sino una forma de liberar capacidad humana para lo que
realmente diferencia a una organizacién minera de otra. En un sector que en Chile representa una porcién central del
desarrollo econémico regional, dar ese paso no deberia verse como una moda tecnolégica, sino como una decision
estratégica de largo plazo.

La mineria tiene, en su ADN operativo, cientos de tareas re-
petitivas: reportes de produccion, informes de seguridad, co-
municaciones internas, actualizaciones para inversionistas,
contenidos regulatorios, publicaciones para comunidades
vecinas, etc. Son procesos que consumen horas de perso-
nas calificadas en tareas que no requieren su criterio exper-
to, sino su tiempo. Automatizarlos no es reemplazar a esas
personas, sino que es devolverles el tiempo para que hagan
lo que solo ellas pueden hacer: tomar decisiones, interpretar
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Alfonso Kutz

Socio en Kutz Abogados

“Cuando uno decide emprender no puede
decir que es un camino facil. Hay bastante
sacrificio familiar’.

Por Victor Maldonado

ace 14 afios, Alfonso Kutz dejoé una firma tributaria establecida para fundar la suya desde
cero. Hoy, Kutz Abogados tiene tres dreas de prdctica y 12 empleados. Su fundador, en tanto,
combina la abogacia con roles de directorio, CBA Board y una intensa vida de familia. En esta
entrevista repasa ese camino y como entiende hoy el rol del abogado tributario en Chile.
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Alfonso Kutz egres6 de Derecho de la
Universidad de los Andes con una es-
pecialidad, segun dice, poco escogida
entre abogados, hasta entonces: la tri-
butaria, tema al que le dedico incluso
su tesis de grado. Tras un paso por otra
firma especializada en temas imposi-
tivos, decidi6é independizarse y fundar
Kutz Abogados, una boutique tributaria
que partié desde una oficina pequena
en Providencia y jornadas larguisi-
mas junto a un socio.

Me acuerdo que comencé en una oficina
bastante pequena, junto a otro socio,

Casi 14 anos después, la firma ya
suma 12 empleados vy tres dreas
de prdctica: tributaria-corporativa,
laboral y penal-compliance, todas
construidas a partir de las necesidades
reales de sus clientes, principalmente
empresas familiares. Ese mismo impul-
so lo llevd a complementar su forma-
cion legal con un Executive MBA en la
Universidad Catdlica, un programa de
liderazgo en la Universidad de Austin,
en Texas, y el programa de directorios
del Instituto de Directores de Chile.

Hoy participa en dos directorios, ade-
mas de ser parte activa de la comu-
nidad CBA Board, un espacio que va-
lora especialmente por la posibilidad
de compartir con pares de rubros muy
distintos al legal. En esta conversacion,
Kutz habla del sacrificio y la recompen-
sa de emprender, de como ha evolucio-
nado la relaciéon entre los empresarios
chilenos y el mundo legal, y también de
su vida fuera de la oficina.

Lo primero que me gustaria pre-
guntarle es acerca de Kutz Abo-
gados. ¢Por qué decidié fundar
esta firma?

Kutz Abogados nace de una in-
quietud que yo siempre tuve de ser
independiente. Trabajaba en otra
firma de abogados que se dedicaba al
tema tributario, algo que siempre me
llamé la atencion desde la universidad:
de hecho, mi tesis la hice sobre la in-
version extranjera en derecho tributa-
rio, cosa rara entre abogados. Me pico
el bichito de la independencia y fundé
Kutz Abogados hace ya précticamente
14 anos.

&Y cudl fue ese momento que lo llevo
a emprender en lugar de seguir el tra-
yecto mads convencional?

Siempre me ha llamado la atencion
darle una caracteristica propia a los
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distintos dmbitos de negocio, porque
no solo participo en Kutz Abogados,
sino en otras dos sociedades de dife-
rentes rubros. Esa inquietud de tener
mi propia firma, junto con algunas si-
tuaciones fortuitas, fue lo que me llevo
a fundarla y partir un emprendimiento
que al dia de hoy ha funcionado bas-
tante bien, producto del esfuerzo y la
confianza.
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éramos solo dos.
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En estos 14 afios, si mira en retrospec-
tiva, imagino que ha sido un camino
con vicisitudes y altibajos, ¢no?
Cuando uno decide emprender no
puede decir que es un camino facil.
Hay bastante sacrificio, sobre todo fa-
miliar. Me acuerdo que comencé en
una oficina bastante pequena, junto
con otro socio, éramos solo dos. Llega-
ba a las 7:30 de la manana y volvia a
la casa pasadas las 21 horas. Asi fueron
los cuatro o cinco primeros anos. Hoy
dia ya somos prdcticamente 12 em-
pleados, en una oficina con identidad
propia. Es una etapa de bastante sa-
crificio, pero tiene su recompensa. Sin
embargo, ese sacrificio, te diria, princi-
palmente lo sufre la familia.

X4

En CBA uno se roza con pares de
distintos giros empresariales, y eso te
abre una forma de ver los negocios muy

atractiva.
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Su firma tiene tres dareas: tributa-
ria-corporativa, penal-compliance, y
laboral. ¢Cémo logré armar un equi-
po con competencias distintas y que
funcione como una sola unidad?

Kutz Abogados parte como una bou-
tique tributario. Con las necesidades
y solicitudes de los clientes, principal-
mente empresas familiares, nos fuimos
ampliando: partiamos siendo asesores
de la familia y eso nos llevaba, en la
mayoria de los casos, a asesorar a la
empresa operativa. Luego se sumo la
laboral, de suma importancia, y des-
pués nace el drea penal-compliance,
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porque hoy la proteccion de datos y
el cumplimiento de la responsabilidad
penal de la persona juridica son te-
mas que las empresas deben abarcar,
sobre todo por sus administradores vy
duenos. Hoy tenemos tres grandes fo-
cos que considero indispensables.

éCudl ha sido el desafio profesional
mas complejo que ha enfrentado en
este tiempo, y qué pudo aprender
deél?

Dificil pregunta, porgue casos nue-
vos vemos dia a dia en la oficina.
Principalmente llama la atencion
que los clientes estdn preocupa-
dos de estar cada vez mds actua-
lizados y protegidos del sistema legal
chileno, porque ven que salen leyes
que, en el fondo, colocan una pared
al emprendimiento o al desarrollo de
nuevos Negocios.

Me gustaria preguntarle por CBA
Board. ¢Qué fue lo que lo llevé a su-
marse?
CBA lo veo desde dos puntos de vista.
El primero es que uno se roza con pares
de distintos giros empresariales, y eso
te abre una forma de ver los negocios
muy atractiva, que no es comdn. En mi
caso es sUper importante, porque tene-
mos clientes de la construccidén, inmo-
biliario, agronomia, turismo y otros ru-
bros. Lo otro es que te permite salir del
dia a dia del negocio y compartir cuan-
do tus pares cierran un buen negocio o
tienen una buena noticia familiar.
Esa combinacion hace que CBA
sea especial e interesante.

El programa de liderazgo que
estudié lo hizo en Austin, Texas.
éQué le aporté esa experiencia
fuera de Chile en términos préc-
ticos?

Siempre salir fuera de Chile y compar-
tir otras experiencias es muy valioso. En
ese programa compartes con profeso-
res que han sido docentes de grandes
universidades, no solo en Estados Uni-
dos, sino también en Europaq, y tam-
bién con alumnos que viven diferentes
realidades. Esas son experiencias que
puedes aprovechar acd, ademds de
formar nuevas amistades.

Bajo su experiencia, ¢como cree que
ha cambiado el rol del abogado tri-
butario en Chile con las reformas de
los Gltimos afios, y qué habilidades se
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volvieron més importantes?

El abogado tributario en Chile se ha vuelto un consejero de
los duefios de la empresa. Ya no es solo un asesor que se
consulta de vez en cuando, sino uno que debe estar en per-
manente contacto con la empresa y su realidad, porque una
mala decision puede ser costosa, por Io mismo forma parte
muchas veces de los directorios. Esa obligacion te lleva a la
vez a profesionalizarte en la parte administrativa y operativa
fuera de lo legal, como habldbamos con el MBA.

¢éSiente que los empresarios en Chile han cambiado la for-
ma de relacionarse con el mundo
legal en los Gltimos arfios, o sigue

hay un problema?

En mi percepcion, en los Ultimos
tres o cuatro anos eso ya cambid.
Antes la perspectiva era “cuando
tengo un problema, llamo al abogado”. Hoy los empresarios
buscan estar protegidos frente a una futura contingencia, ya
no solo para momentos de urgencia.

Como habldbamos al inicio, la firma lleva tu apellido, tu
nombre. ¢Eso agrega una carga distinta?

Tiene dos puntos de vista. Es un orgullo entrar todas las ma-
Aanas y ver que estd tu apellido ahi, fruto del esfuerzo de
anos, sin perjuicio de que uno estd abierto a que la oficina
siga creciendo y aparezcan otros apellidos en la firma. Yo no
tenia ningun familiar abogado, parti desde cero, entonces es
un orgullo. Pero también es una responsabilidad: tienes que
proteger la reputacion que tienes a través del trabajo y tam-
bién a tus empleados y pares, y preocuparte de ellos porque
sin la parte humana, no seria posible. Tiene de dulce y agraz,
como se dice.
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siendo algo que se activa cuando IS un orgullo entrar todas las mananas
v ver que estd tu apellido ahi, fruto del
esfuerszo.
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Programd consejeros
Empresatriales

0 del Futuro

Formacién de Alto Nivel para el Rol Estratégic

Fuera del trabajo, ¢qué actividades o intereses tiene que no
tengan nada que ver con el derecho?

Voy al gimnasio tres veces a la semana. Ya tengo 50 anos
y hay que mantenerse bien, en cuerpo y mente. Juego golf,
aunque me gustaria jugar mas. Y lo otro son mis chicos: ten-
go dos hijos, Gabriel y Sofiq, y trato de dedicarles bastante
tiempo, aunque cuesta organizarse, ya que soy divorciado.
Tengo la suerte de tener una muy buena exseforag, y asi mo-
nejar los tiempos.

Sobre sus intereses y hobbies. ¢Hay algun libro, persona o
experiencia que haya cambiado
tu forma de ver tu trabajo?

De personas, he sacado experien-
cia de mis jefes anteriores. Tuve la
suerte de haber tenido buenos je-
fes antes de independizarme, y de
ellos saqué cosas que hoy aplico.

Respecto de esas cosas que logré extraer, ccudles podrian
ser tres que destaque?

Uno, el esfuerzo. Segundo, la prolijidad del trabajo. Me he
dado cuenta de que las generaciones nuevas son pPoco pPro-
lijas, y le recomendaria a las universidades trabajar ese as-
pecto. Y tercero, ser humano: preocuparse de la gente que
tienes en tu oficina es fundamental, porque todos tenemos
problemas.

Para cerrar: cudl es el proximo desafio, profesional o per-
sonal, que tiene en la mira para los afios que vienen?
Personal, orientar a mis hijos. Hoy quieren vivir la experien-
cia de ir a estudiar afuera, asi que me preocupo de guiarlos.
Sofia tiene 15, Gabriel 18. Y profesionalmente, tengo ganas de
volver a estudiar algo. Todavia no sé qué, pero es importante.
Y quién sabe, tal vez hacer crecer la oficina un poco mas.
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Clinica Pasteur acelera su
expansion y apuesta por
consolidarse como referente
nacional en oftalmologia
integral

Especializacion, tecnologia v alianzas,
la estrategia de Clinica Pasteur para su
proxima etapa de crecimiento.

Por Magaly Alvarez
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on una estrategia basada en la especializacién, la formacién de nuevos profesio-
nales, la incorporacion de tecnologia y el desarrollo de alianzas, Clinica Pasteur
busca consolidar un modelo de atencidn oftalmoldgica de alta complejidad y
ampliar su presencia a nivel nacional. A treinta afos de su fundacién, sus me-
tas son claras para mantenerse en una industria competitiva. Sobre su reciente acuerdo
con FALP, como parte de esta estrategia de crecimiento y colaboracion, conversamos con
Santiago Venegas, gerente general de Clinica Oftalmolégica Pasteur, quien destaca que
“nuestro desafio es convertirnos en un prestador oftalmolégico referente para todo el pais”.

éCudles han sido los principales pilares del modelo de Cli-
nica Pasteur y qué explica su crecimiento?

Chile tiene una brecha importante en oftalmologia, espe-
cialmente en capacidad resolutiva para pacientes con pa-
tologias que requieren atencion especializada. Frente a ese
escenario, decidimos reformular nuestro propdsito y plan-
tearnos como objetivo contribuir significativamente a me-
jorar la atencién oftalmolégica del pais. El desafio es con-
vertirnos en un prestador referente a nivel nacional, con un
modelo basado en especializacion, calidad, seguridad y ca-
pacidad resolutiva.

éComo han evolucionado su propuesta de valor y modelo
de atencién?

Hemos desarrollado un modelo clinico robusto, basado en
prdécticas internacionales y en una cultura centrada en la
calidady el servicio, transferidas desde el Moorfields Eye Hos-
pital de Londres, referente europeo de la especialidad, que
nos permitié incorporar conocimiento y précticas clinicas de
esténdar internacional.

A esto se suma un componente que consideramos estra-
tégico: la formacion de nuevos oftalmdlogos. Trabajamos
junto a la Universidad de Santiago y el Ministerio de Salud en
programas de formacion que duran entre tres anos, con un
observership final en Moorfields, para posteriormente trasla-
darse a ejercer en los hospitales de mayor brecha del pais.
Esta iniciativa impacta directamente en la disminucion de
generacion de listas de espera en la especialidad. También
estamos desarrollando investigacion aplicada para mejorar
e incorporar nuevas alternativas diagnosticas y terapéuticas.

éQué papel esta jugando la transformacion digital?
Estamos implementando una transformacion digital integral
de la organizacion, que permitird avanzar hacia una opera-
cion completamente digital y a la certificacion como hospi-
tal digital. Esto impactard tanto la experiencia del paciente
como la eficiencia de nuestros procesos.

La inteligencia artificial también es una herramienta rele-
vante. Estamos trabajando con tecnologias de retinografia
asistida por IA, capaces de contribuir a la deteccion de mds
de 30 diagnosticos oftalmoldgicos. Incluso desarrollamos un
proyecto junto a Caja Araucana para facilitar la deteccion
temprana de patologias y orientar oportunamente a los pa-
cientes hacia una evaluacion especializada.

29

éComo enfrentan el desafio de mantenerse a la vanguar-
dia tecnolégica?

Para cualquier institucion que aspire a ser referente, es un de-
safio permanente. La innovacion médica avanza de manera
exponencial y debemos estar cerca de las nuevas terapias y
tecnologias. Pero no se trata de incorporar equipamiento por
el solo hecho de tenerlo, sino de evaluar su impacto clinico,
resultados y costo-efectividad. Nuestra capacidad resolutiva
también se sustenta en contar con todas las subespeciali-
dades oftalmoloégicas.

éCudles son sus préximos proyectos de expansion?
Estamos en un proceso permanente de expansion. Conta-
mos con nuevas instalaciones en Providencia y estamos
desarrollando un proyecto para ampliar nuestra plataforma
quirargica. Paralelamente, evaluaomos nuevas alianzas es-
tratégicas, tanto en Santiago como en regiones.

éQué desafios enfrenta hoy la salud privada en Chile?

La industria enfrenta importantes desafios regulatorios, fi-
nancieros y de sostenibilidad. La crisis del sistema de Isa-
pres ha tenido un impacto significativo, pero también existe
espacio para que los prestadores avancemos en mejores
modelos de atencion. Tenemos desafios en estandarizacion
de diagnosticos, protocolos y buenas prdcticas. Chile nece-
sita avanzar hacia un modelo donde la atencién primaria y
el médico de familia tengan mayor capacidad resolutiva,
como ocurre en otros sistemas de salud desarrollados.

¢Coémo imagina la atencién especializada en los préximos
cinco afos?

Debemos avanzar hacia una mayor estandarizacion y adop-
cion de buenas précticas médicas, a través de protocolos
clinicos que orienten a los médicos en la generacion del
diagnéstico, el tratamiento y los dias de reposo (licencias
médicas). Nuestro rol serd articular a los distintos actores,
incorporando tecnologia que permita mejorar la resolucion
clinica y, al mismo tiempo, mantener modelos financiera-
mente sostenibles. Queremos compartir y desarrollar me-
jores prdcticas en dmbitos como baja vision, inteligencia
artificial y nuevas alternativas de diagndstico y tratamiento,
contribuyendo a elevar el esténdar de la atencion oftalmo-
I6gica en Chile.
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Inteligencia artificial y mineria:
la oportunidad de transformar
datos en decisiones

Carolina Perez Echeverria, CEO de Foresight Consulting,
directora de empresas v especialista en transformacion
v estrategia, analiza como la inteligencia artificial estd
cambiando la industria minera, desde la gestion de datos v la
automatizacion hasta el liderazgo, el talento v las decisiones que
los directorios deberdan comenzar a tomar.
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a mineria estd entrando en una nueva etapa de trans-
formacion tecnoldgica. La incorporacion de inteligen-
cia artificial, automatizacion y andlisis avanzado de da-
tos estd modificando la manera en que las companias
operan, anticipan riesgos y toman decisiones. Al tratarse de
una industria estratégica para Chile, el desafio ya no pasa
solamente por incorporar nuevas herramientas, sino por de-
sarrollar las capacidades necesarias para convertir esa tec-
nologia en productividad, seguridad y sostenibilidad.

En este escenario, Pérez Echeverria aborda los principales
cambios que enfrentard la industria y pone el foco en una
dimension que muchas veces queda en segundo plano:
coémo cambiardn las organizaciones y las personas cuando
la IA pase a formar parte de las decisiones cotidianas. Desde
la necesidad de transformar los datos en mejores decisio-
nes hasta la aparicion de equipos hibridos entre personas y
sistemas inteligentes, plantea que el desafio para las com-
panias serd aprender a utilizar la tecnologia con estrategia,
criterio y responsabilidad.

Durante afios la ventaja competitiva de una minera es-
tuvo en sus activos fisicos y recursos naturales. ;Qué tan
importante seré ahora gestionar datos e 1A para mantener
ese liderazgo?

Sin duda, el yacimiento y la excelencia operacional seguirdn
siendo esenciales, pero hoy se suma otro activo estratégico:
los datos. La diferencia no estard en quién tenga mas infor-
macioén, sino en quién logre convertirla en mejores decisio-
nes. Anticipar fallas, optimizar energia o agua y decidir mejor
pueden tener un impacto enorme.

éComo puede la IA convertirse en una ventaja competitiva
para mantener a Chile como referente?

Chile tiene recursos de clase mundial y conocimiento minero
acumulado. Nuestra oportunidad no estd necesariaomente
en desarrollar los modelos de IA mds grandes, sino en ser
uno de los paises que mejor apliquen esta tecnologia a la
mineria. Integrar conocimiento operacional, datos, talento e
IA puede fortalecer productividad, seguridad y sostenibilidad.

La automatizacién esté cambiando las faenas. ¢Cémo de-
beria evolucionar el liderazgo?

Vamos hacia equipos hibridos, donde personas y sistemas
inteligentes trabajardn juntos. El lider deberd decidir qué de-
legar a la tecnologia, qué decisiones deben seguir siendo
humanas y bajo qué reglas operardn. Mas automatizacion
no reduce su responsabilidad: la aumenta.

éQué competencias serdn criticas para los profesionales
de la mineria?

No todos tendrdn que ser especialistas en IA, pero si deberdn
saber trabajar con ella. La alfabetizacion en datos y el criterio
digital serdn transversales. Ademds, aumentard el valor del
pensamiento critico, las buenas preguntas, el aprendizaje
continuo y el juicio. Mientras mds convincentes sean las res-
puestas de la tecnologia, mas importante serd saber cudn-
do cuestionarlas.

éComo equilibrar productividad, seguridad y sostenibili-
dad sin perder foco en el negocio?

31

No siempre estardn perfectamente alineadas, y ahi estd la
responsabilidad de la gestion. La IA puede ayudar a analizar
variables que antes se gestionaban por separado, pero debe
partir de un problema de negocio concreto y métricas cla-
ras. Primero el desafio; después la tecnologia.

Desde los directorios, ¢qué preguntas deberian hacerse
antes de invertir en 1A?

La primera no es qué herramienta comprar, sino qué proble-
ma estratégico queremos resolver. Luego: ¢cudl es el caso de
negocio?, ¢qué valor esperamos?, stenemos los datos?, ¢qué
riesgos asumimos?, ¢quién responde? y ¢cOmo mediremos
el retorno? Debe evaluarse con la misma disciplina que cual-
quier inversion relevante.

£Qué conversaciones sobre IA aln estdn ausentes en los
directorios?

Todavia veo mucha conversacion sobre herramientas vy
poca sobre como la IA puede transformar la empresa. Falta
discutir qué procesos cambiardn, qué capacidades nece-
sitaremos, como evolucionard el liderazgo y qué decisiones
no queremos delegar. La pregunta ya no es solo qué puede
hacer la 1A, sino qué empresa queremos construir ahora que
esta tecnologia existe.
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Jorge Crisostomo
Loyola

CEOdelITVIS ‘ .

“El problema va no es incorporar tecnologia,

sino-lograr que el negocio pueda confiar en ella”

Por revista e-Negocios ’
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e administrar bases de datos criticas en banca y servicios publicos a liderar una con-
sultora especializada en cloud, datos, inteligencia artificial y modernizacién tecnol6-
gica. Jorge Crisbstomo Loyola plantea una discusion que va bastante mas allé de la
mineria: cudnto valor real estdn obteniendo las empresas de sus inversiones tecno-
I6gicas y qué ocurre cuando innovar termina agregando mds complejidad que soluciones.

Antes de convertirse en CEO, Jorge Criséstomo estuvo del
otro lado de la transformacion digital: administrando siste-
mas donde una interrupcion podia convertirse inmediata-
mente en un problema operacional.

Su carrera comenz6 en la dimension mdés técnica de la in-
dustria. Trabajé como administrador de bases de datos en
Banco de Chile, avanzando posteriormente hacia responsa-
bilidades asociadas a proyectos, y mds tarde asumié como
lider de bases de datos en Entel, participando en la adminis-
tracion de informacion vinculada al Poder Judicial de Chile.

Esa experiencia en entornos donde disponibilidad, seguridad
y continuidad no son conceptos tedricos termind marcando
buena parte de su vision empresarial.

Posteriormente, transitd desde funciones relacionadas con
desempeno tecnoldégico hacia posiciones de liderazgo téc-
nico y gestion, profundizando su experiencia en optimizacion
de rendimiento, bases de datos, pruebas funcionales y re-
solucién de incidentes. El cambio fue también conceptual:
dejo de observar los problemas tecnologicos exclusivamen-
te desde la infraestructura para comenzar a analizar su im-
pacto sobre el negocio.

Con el tiempo, incorporé también la dimension comercial
a su trayectoria profesional, asumiendo responsabilidades
vinculadas al desarrollo de negocios y la relacion con clien-
tes, antes de asumir la conduccion de ITVIS. Complementd
este recorrido con formacion en Data Science en la Pontificia
Universidad Catdlica de Chile.

Hoy lidera ITVIS bajo una premisa aparentemente sencillg,
pero cada vez mds relevante: la tecnologia solo tiene sentido
cuando resuelve un problema concreto del negocio y puede
operar de manera confiable.

La compania ha sintetizado esa filosofia en conceptos como
“Modo Tranquilo”, que busca gestionar la complejidad tec-
nolégica sin trasladarla al cliente, y “Cero Supuestos”, una
manera de cuestionar riesgos, dependencias y expectativas
antes de iniciar una implementacion.

En momentos en que las organizaciones aceleran inversio-
nes en inteligencia artificial, cloud, datos y automatizacion,
Crisbstomo propone una conversacion menos centrada en
la tecnologia disponible y mucho més enfocada en una pre-
gunta incomoda: ¢estamos realmente obteniendo valor de
todo lo que estamos implementando?

Usted comenz6 su carrera administrando bases de datos
y resolviendo problemas tecnolégicos muy concretos. Hoy
tiene que decidir sobre estrategia, clientes, equipos e in-
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versiones. ¢Qué tuvo que desaprender para pasar de pen-
sar como ingeniero a pensar como CEO?

Creo que lo primero que tuve que desaprender fue esa idea
de que mi valor estaba en ser yo quien resolvia los proble-
mas.

Cuando uno viene del mundo técnico, estd muy acostum-
brado a eso: aparece un problema, lo analiza, encuentra la
solucién y sigue avanzando. Y durante mucho tiempo llevé
esa misma légica a la empresa. Queria estar en todo, enten-
der todo y muchas veces también resolverlo personalmente.
Pero cuando la empresa empieza a crecer, eso deja de ser
una fortaleza y empieza a convertirse en un limite.

Ahi tuve que aprender a delegar, a confiar en el equipo y
también a aceptar que no todo tiene que hacerse exacta-
mente como yo lo haria. Y eso, siendo sincero, es algo en lo
que todavia sigo trabajando.

Hoy entiendo que mi rol es distinto. Ya no puedo estar con-
centrado solamente en el problema que tenemos hoy. Ten-
go que pensar hacia donde va ITVIS, qué necesitamos para
crecer, qué capacidades tenemos que desarrollar y qué de-
cisiones debemos tomar para llegar ahi.

Probablemente el cambio md&s importante fue dejar de me-
dir mi aporte por la cantidad de problemas que yo mismo
podia resolver y empezar a medirlo por la capacidad que
tenemos, como equipo y como empresa, de avanzar sin de-
pender de que yo esté en cada detalle.

Durante afios se instald la idea de que digitalizar era si-
nénimo de avanzar. Hoy muchas compaiiias tienen mas
plataformas, mds datos, mas proveedores y méas comple-
jidad que antes. ¢Estamos entrando en una etapa en que
el exceso de tecnologia también puede convertirse en un
riesgo empresarial?

Si, absolutamente. El exceso de tecnologia puede convertirse
en un riesgo cuando una empresa empieza a invertir mas
répido de lo que su propio negocio necesita o puede ab-
sorber.

Tener mds plataformas, mds datos o mds herramientas no
significa necesariamente ser mds eficiente. Muchas veces
también implica mdas costos, mds integracion, mds depen-
dencia y una complejidad operativa que la organizacion to-
davia no estd preparada para gestionar.

Por eso creo que la tecnologia tiene que acompanar la eta-
pa en la que estd el negocio. No todas las empresas necesi-

tan lo mismo, ni al mismo tiempo.

El problema no es tener mucha tecnologia. El problema apa-
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rece cuando incorporas tecnologia que
no responde a una necesidad real, que
nadie termina utilizando bien o para la
que la organizacion todavia no tiene la
capacidad de gestion necesaria.

Ahi deja de ser una inversion y empieza
a convertirse en una carga.

La presion por implementar inteligen-
cia artificial esta llegando incluso a
los directorios. ¢C6mo distingue usted
una oportunidad real de IA de un pro-
yecto que existe principalmente por-
que la organizacion siente que “tiene
que hacer algo con IA"?

Creo que la diferencia estd en una pre-
gunta bastante simple: ¢qué problema
estamos tratando de resolver?

Si una organizacion parte diciendo “te-
nemos que implementar inteligencia
artificial” y después comienza a buscar
donde dtilizarla, probablemente esta-
mos partiendo al revés.

Primero tenemos que entender qué
queremos mejorar. Puede ser reducir
tiempos, disminuir costos, aumentar
productividad, mejorar la calidad de un
proceso o tomar mejores decisiones.
Una vez que ese objetivo estd claro,
podemos evaluar si la inteligencia ar-
tificial es efectivamente la herramienta
adecuada para conseguirlo.

La presion por incorporar IA existe y es
entendible, porque estamos frente a
una tecnologia con un potencial enor-
me. Pero implementar IA solamente
para decir que estamos utilizando 1A no
genera valor por si mismo.

Para mi, una oportunidad real aparece
cuando existe un problema concreto,
un resultado que queremos conseguir y
podemos explicar claramente cémo la
tecnologia nos va a ayudar a llegar ahi.
En definitiva, el orden deberia ser siem-
pre el mismo: primero entender el pro-
blema y después elegir la tecnologia,
no al revés.

ITVIS sostiene que no todo debe au-
tomatizarse ni toda decision deberia
quedar en manos de una herramien-
ta tecnolégica. Llevemos esa idea al
limite: ¢en qué tipo de decisiones us-
ted nunca delegaria completamente
la responsabilidad a una inteligencia
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artificial, aunque técnicamente fuera
posible hacerlo?

Hay decisiones en las que creo que
la inteligencia artificial puede aportar
muchisimo, pero donde la responsa-
bilidad final siempre deberia seguir es-
tando en las personas.

La IA puede analizar grandes volume-
nes de informacion, detectar patrones,
plantear escenarios y entregarnos re-
comendaciones que probablemente
nos permitan tomar mejores decisio-
nes. Pero una recomendacion no es lo
mismo que una decision.

Cuando hablamos de decisiones que
afectan directamente a personas o
de decisiones estratégicas que pue-
den tener consecuencias importantes
para una organizacion, creo que tiene
que existir alguien capaz de evaluar
esa informacioén con criterio, entender
el contexto vy, finalmente, hacerse res-
ponsable de lo que se decide.

Para mi, ahi estd el limite.

No buscamos utilizar inteligencia arti-
ficial para reemplazar a las personas,
sino para potenciar sus capacidades.
Que tengamos mejores herramientas
para analizar, anticiparnos y decidir no
significa que debamos renunciar al cri-
terio humano.

Yo puedo delegarle parte del andlisis
a una inteligencia artificial, pero la res-
ponsabilidad de la decision sigue sien-
do mia.

ITVIS participé junto a Workmate en
la migracioén y evoluciéon de SUCAL y
acompafié el despliegue de la solu-
cion en distintos centros de trabajo de
CODELCO. Mds alla de la arquitectura
o las pruebas técnicas, ¢qué descu-
brieron estando en terreno que cam-
bié su manera de disefiar tecnologia
para operaciones criticas?

Creo que uno de los mayores apren-
dizajes que nos dejo este proyecto fue
entender la enorme distancia que pue-
de existir entre un sistema que funciona
correctamente bajo condiciones con-
troladas y uno que realmente funciona
en terreno.

SUCAL es una plataforma particular-
mente critica porque atraviesa trans-
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versalmente la operacion. Todas las
personas que necesitan ingresar a los
centros de trabajo de CODELCO, desde
grandes empresas contratistas has-
ta proveedores mds pequenos, tienen
que pasar de alguna manera por pro-
cesos de acreditacion y control laboral.
Y en minerig, todo lo relacionado con
accesos, acreditaciones y cumplimien-
to tiene una complejidad enorme.

Los procesos pueden estar perfecta-
mente documentados. Uno puede dise-
Aar una plataforma que cumpla con los
procedimientos, las normas y todos los
requerimientos definidos. El problema
es gue eso No necesariamente signifi-
ca que la experiencia real vaya a ocurrir
exactamente como estaba prevista.

Y nosotros lo vivimos de una manera
bastante directa.

Cuando hicimos el primer despliegue
llegamos con una plataforma termina-
da, probada y validada internamente
por los equipos. Desde el punto de vista
técnico, estdbamos preparados.

Pero llegamos a terreno y muchas co-
sas simplemente no funcionaron como
esperdbamos.

Fue un proceso doloroso, pero también
tremendamente valioso.

Nos dimos cuenta de que gran parte
de nuestras pruebas se habia realiza-
do bajo condiciones ideales: datos que
llegaban como esperdbamos, usuarios
siguiendo determinados flujos y esce-
narios que, técnicamente, tenfan mu-
cho sentido.

El dia a dia de una operacién minera no
funciona bajo condiciones ideales.

Hay distintos tipos de usuarios, dife-
rentes realidades operacionales, datos
que no siempre llegan en las condicio-
nes que uno espera y situaciones que
simplemente no aparecen cuando uno
estd disefando o haciendo pruebas
desde una oficina.

Eso nos obligd a ajustar la plataforma a
la realidad de las personas y de la ope-

racion, y no al revés.

Y hay una diferencia importante ahi: gran
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parte de lo que habicmos desarrollado estaba bien y servia, de procesos. ¢Qué diferencia existe entre desarrollar tec-

pero no estaba suficientemente preparado para enfrentarse @ nologia para una empresa tradicional y hacerlo para una

la realidad en la que tenia que operar. operacion donde el costo de una interrupcion puede multi-
plicarse rapidamente?

Creo que desde entonces nuestra manera de abordar este  La principal diferencia es que, cuando trabajas con una ope-

tipo de proyectos cambid bastante. Hoy entendemos que  racidn critica, no puedes disefiar pensando solamente en

disenar tecnologia para una operacion critica no consiste  que todo va a funcionar como esperas.

solamente en cumplir correctamente un procedimiento o

superar una bateria de pruebas técnicas. También implica  También tienes que disefiar pensando en qué va a pasar

entender como ese proceso ocurre realmente, quién lo uti-  cuando algo falle.

liza, bajo qué condiciones y qué pasa cuando las cosas no

suceden exactamente como estaban previstas. En minerig, una interrupcion tecnoldgica puede tener con-
secuencias que rdpidamente salen del dmbito de TI. Puede

Porque al final, una plataforma puede funcionar perfecto-  afectar una acreditacion, impedir el acceso de un trabajador,

mente en el papel. impactar a un proveedor o incluso generar dificultades en la
continuidad de determinados procesos de la operacion.

Pero la verdadera prueba comienza cuando la tecnologia se

encuentra con la realidad. Por eso el manejo de las contingencias tiene que ser parte
del diserio desde el comienzo.

En mineria una falla tecnolégica puede afectar acredita-

ciones, accesos, trabajadores, proveedores o continuidad No basta con preguntarnos si el sistema funciona. También
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tenemos que preguntarnos: ¢qué ocu-
rre si deja de funcionar?, ¢cOmo se-
guimos operando?, ¢qué alternativas
tenemos?, ¢cudnto tiempo podemos
estar sin ese servicio?, ¢cOmMo recupe-
ramos la operacion? y ¢quién tiene que
actuar cuando ocurre una contingen-
cia?

Eso obliga a considerar desde el inicio
aspectos como continuidad, seguri-
dad, recuperacion, soporte y procedi-
mientos alternativos.

Y creo que hay un cambio de men-
talidad importante. En una operacion
critica uno no disefa solamente para
el escenario ideal, sino también para
aquellos escenarios que uno espera
que nunca ocurran.

Porque las contingencias van a exis-
tir. Puedes disminuir su probabilidad,
prepararte mejor y reducir su impacto,
pero no puedes construir una opera-
cién bajo el supuesto de que nunca va
a pasar nada.

La diferencia estd en qué tan prepara-
da estd la organizacion para responder
cuando algo efectivamente ocurre.

Las compaiiias invierten cada vez
mads en prevenir incidentes, pero nin-
guna organizaciéon puede garantizar
riesgo cero. ¢Estamos poniendo de-
masiado énfasis en evitar que algo
ocurra y demasiado poco en desarro-
llar la capacidad de continuar ope-
rando y recuperarse cuando inevita-
blemente algo falla?

No creo que prevencion y recuperacion
sean dos cosas separadas. De hecho,
para mi, tener la capacidad de recupe-
rarse es una parte fundamental de la
prevencion.

Evidentemente tenemos que invertir en
evitar que los incidentes ocurran: se-
guridad, monitoreo, controles, redun-
dancia. Todo eso es necesario. Pero
también tenemos que partir de una
realidad: el riesgo cero no existe.

Por muy buena que sea nuestra in-
fraestructura o nuestros procesos,
siempre existe la posibilidad de que
algo falle. Y una organizacion realmen-
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te preparada no es solamente la que
ha hecho todo lo posible por evitar una
interrupcion, sino también la que sabe
exactamente qué hacer cuando esa
interrupcion ocurre.

Ahientran la continuidad, los respaldos,
la redundancia, los mecanismos de
recuperacion, los procedimientos de
contingencia y, algo muy importante,
las personas que tienen que responder
frente a esa situacion.

Porgue recuperar una operacion tampo-
co puede depender de improvisar cuan-
do ya estamos en medio del problema.

Por eso creo que la conversacion de-
beria ser m&s amplia. No preguntarnos
solamente “¢cOmo evitamos que esto
ocurra?’, sino también “si ocurre, ¢qué
tan répido somos capaces de detec-
tarlo, responder, recuperar la operacion
y disminuir su impacto?”.

Para mi, eso también es prevenir.

La resiliencia no significa construir una
organizacion donde nada falle. Signifi-
ca construir una organizacion que esté
preparada para responder y recuperar-
se cuando algo inevitablemente falle.

La préxima ventaja
competitiva

Durante afios la ventaja parecia estar
en acceder primero a la tecnologia.
Hoy practicamente todas las empre-
sas pueden comprar cloud, modelos
de IA o herramientas similares. Si el
acceso comienza a democratizarse,
cdonde estara realmente la ventaja
competitiva: en la tecnologia, en los
datos, en las personas o en la capaci-
dad de ejecutar mejor que los demas?
Creo que la ventaja competitiva cada
vez va a estar menos en tener acceso a
una determinada tecnologia y mucho
mas en saber qué hacer con ella.

Hoy dos empresas pueden acceder a
las mismas plataformas de cloud, a los
mismos modelos de inteligencia artifi-
cial o a herramientas muy similares vy,
aun asi, obtener resultados completa-
mente distintos.
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¢Por qué? Porque tener acceso ala tec-
nologia es solamente una parte de la
ecuacion.

Necesitas personas capacitadas, con
conocimiento actualizado y capaces
de ejecutar correctamente esa tec-
nologia. Para nosotros, por ejemplo, es
muy importante mantenernos al dia
con la innovaciéon que desarrolla AWS,
entender las nuevas capacidades que
aparecen y saber como aprovechar-
las para entregar mejores soluciones a
nuestros clientes.

Pero tampoco basta con tener un equi-
PO que conozca muy bien la tecnologia.
Ese equipo tiene que entender el nego-
cio del cliente.

Creo que ahi estd una de las diferen-
cias mas importantes. Cuando logra-
mos conectar ambos mundos —el
conocimiento tecnoldgico y el conoci-
miento del negocio— podemos dejar
de hablar simplemente de herramien-
tas y empezar a hablar de soluciones
para desafios reales.

Porgue no todas las empresas estan en
el mismo momento ni necesitan el mis-
mo nivel de tecnologia. Una solucion
puede ser excelente y, aun asi, transfor-
marse en un problema si la organiza-
cion todavia no tiene las capacidades,
los procesos o las personas necesarias
para aprovecharla.

Por eso también es importante ser ca-
paces de entender donde estd cada
empresa y acompanarla desde ahi, in-
corporando tecnologia a un ritmo que
tenga sentido para su realidad y sus
objetivos.

Al final, la ventaja competitiva no va a
estar solamente en quién tenga acce-
so primero a una tecnologia. Va a estar
en quién tenga las personas, el conoci-
miento y el criterio para entender don-
de aplicarlay, sobre todo, la capacidad
de ejecutarla correctamente.

Dos empresas pueden tener exacta-
mente la misma tecnologia. La diferen-
cia va a estar en lo que cada una sea
capaz de hacer con ella.



Innovacion

Socia y Executive Vice President of Sales Latam de ITMore Group
Miembro de la Alianza Chilena de Ciberseguridad

“La ciberseguridad-debe estar en la mesa donde
se toman las decisiones de negocio’”.

Por Magaly Alvarez
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on mas de 25 anos de experiencia en

la industria tecnolégica y una trayec-

toria vinculada al liderazgo de com-

panias globales, Pia Salas ha desarro-
llado su carrera en torno a la gestion comercial,
la experiencia de clientes y la construccién de
relaciones de largo plazo.

Su mirada profesional combina conocimiento
tecnolégico con una aproximacion fuertemen-
te orientada al negocio: comprender los riesgos,
prioridades y desafios de cada organizacion an-
tes de definir una solucion.

Actualmente es socia y EVP Sales Latam de IT-
More Group, desde donde lidera la estrategia
comercial de la compania en Latinoameérica. Su
desafio es contribuir al crecimiento regional de
la firma y fortalecer una propuesta que integra
ciberseguridad, cloud, inteligencia artificial, au-
tomatizacion, respaldo, networking y continui-
dad operacional desde una perspectiva con-
sultiva y centrada en las necesidades de cada

cliente.

Su liderazgo se extiende también al plano gremial. Pia Salas es parte de la Alianza Chilena de Ciber-
seguridad y encabeza su plataforma estratégica de mujeres, una iniciativa orientada a impulsar la
incorporacioén y el desarrollo de talento femenino en la industria, un compromiso que reafirma su rol
como referente no solo comercial, sino también en la construccién de una industria mas diversa y

representativa.

La ciberseguridad dejé de ser una con-
versacion reservada a las dreas de
tecnologia. Hoy impacta directamente
en la continuidad operacional, la repu-
tacion, la confianza de los clientes y la
capacidad de una organizacion para
responder frente a escenarios cada vez
mas complejos.

Con mas de 25 anos de trayectoria
en la industria tecnolégica, Pia Salas
ha acompanado esa transformacion
desde posiciones de liderazgo y hoy
asume un nuevo desafio como socia
y EVP Sales Latam de [TMore Group. En
conversacion con e-Negocios, aborda
la evolucién de la ciberseguridad hacia
una dimension estratégica, el impacto
de la inteligencia artificial, las nuevas
exigencias regulatorias y el desafio de
construir relaciones tecnologicas que
generen valor real para las organiza-
ciones.

“La tecnologia por si sola no
resuelve los problemas”

Después de mds de 25 afios en la in-
dustria tecnolégica y de haber lide-
rado compaiiias globales, has sido
testigo de una profunda transforma-
cion del sector. ¢Qué ha cambiado
en tu mirada sobre la ciberseguridad
y qué te motivé a asumir este nuevo
desafio como socia y EVP Sales Latam
de ITMore Group? ¢{Qué sello personal
quieres imprimir en esta nueva eta-
pa?

Creo gque uno de los principales cam-
bios es que la ciberseguridad dejé de
ser un tema exclusivamente tecnologi-
co para convertirse en un desafio es-
tratégico para las organizaciones.

Cuando comencé mi carrera, la con-

versacion estaba mucho mdas enfo-
cada en infraestructura, sistemas vy
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proteccion, y probablemente pocos di-
mensiondbamos el nivel de relevancia
que la ciberseguridad llegaria a tener
en la continuidad vy el futuro de las or-
ganizaciones.

Hoy hablamos de continuidad opera-
cional, reputacion, confianza, datos vy
capacidad de respuesta frente a un
escenario de amenazas que evolucio-
na permanentemente.

Después de 25 anos trabajando con
organizaciones de distintas industrias,
aprendi que la tecnologia por si sola
no resuelve los problemas. Lo primero
es entender qué necesita realmente el
cliente, cudles son sus riesgos, donde
estdn sus principales dolores y cudles
son sus prioridades de negocio. A partir
de ahi se debe construir una solucion
que responda a esa realidad.
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Eso es parte de lo que me motivo a asumir este nuevo desa-
fio en ITMore. Es una oportunidad para poner esa experiencia
al servicio de una compania regional y participar activa-
mente en su crecimiento.

Mi sello quiero que esté justamente ahi: en entender profun-
damente a los clientes, acompanarlos desde una mirada
consultiva, construir relaciones de largo plazo y transformar
la complejidad tecnoldgica en decisiones concretas que ge-
neren valor para el negocio.

Desde tu posicion actual lideras la estrategia comercial de
ITMore Group en Latinoamérica. ¢Cudles son tus principa-
les prioridades y qué oportunidades identificas para con-
solidar a la compafiia en mercados con distintos niveles de
madurez tecnolégica y de ciberseguridad?

Latinoamérica es una region muy diversa y, por lo mismo, no
creo que exista una Unica receta. Hay organizaciones con
niveles de madurez muy diferentes y necesidades que tam-
bién son distintas.

Mi prioridad es construir una propuesta que parta de esa
realidad: entender dénde estd cada organizacion, cudl es el
contexto de cada pais y su cultura, cudles son sus principales
riesgos y, desde ahi, acompanarla en el camino que necesita
recorrer.

Existe una oportunidad importante en ayudar a las empresas
a dejar atrds una aproximacion
fragmentada, donde cada proble-
ma se resuelve incorporando una
tecnologia distinta, para avanzar
hacia una mirada mdés integral
que conecte ciberseguridad, cloud, inteligencia artificial,
continuidad operacional y gestion de riesgos.

Del producto al riesgo de negocio

Gran parte de tu trayectoria ha estado vinculada a la ex-
periencia de los clientes y a la construccion de relaciones
de largo plazo. ¢Cudles son los errores mas frecuentes que
observas cuando las empresas definen sus inversiones en
ciberseguridad y como puede un socio tecnolégico ayu-
darlas a conectar esas decisiones con sus verdaderos ries-
gos y objetivos de negocio?

Uno de los principales errores es comenzar la conversacion
por la tecnologia y no por el riesgo.

Es muy facil preguntarse qué herramienta necesitamos, pero
antes deberiamos preguntarnos qué gueremos proteger,
cudles son nuestras vulnerabilidades y qué impacto tendria
para el negocio una interrupcion o un incidente.

También veo que, en ocasiones, las organizaciones abordan
la ciberseguridad de manera muy fragmentada. Se incorpo-
ran soluciones para problemas especificos, pero sin necesa-
riamente tener una vision completa de como se conectan
entre ellas.

Ahi el rol de un socio tecnologico es fundamental. No se
trata de vender una solucién, sino de entender el negocio,

39

acompanar al cliente y apoyarlo en la construccion de una
arquitectura coherente con su nivel de madurez y con sus
objetivos.

Después de arios trabajando con organizaciones de distin-
tos tamafios y niveles de madurez, ¢las empresas todavia
entienden la ciberseguridad principalmente como una in-
version tecnolégica? ¢Qué deberia cambiar para que sea
considerada una decision estratégica de negocio vincula-
da a la gestion de riesgos, la continuidad operacional y la
confianza?

Creo que hemos avanzado muchisimo, pero todavia existe
una brecha. En muchas organizaciones la ciberseguridad si-
gue siendo vista como un costo o como una obligacion del
drea de tecnologia.

El cambio consiste en entender que la ciberseguridad prote-
ge algo mucho mas importante que los sistemas: protege la
capacidad de la organizacion para operar.

Cuando una empresa enfrenta un incidente, no solamente
puede perder informacion. Puede detener sus operaciones,
afectar a sus clientes, comprometer su reputacion y generar
un impacto econémico importante.

Por eso creo que esta conversacion tiene que llegar a los ni-
veles de decision de la organizacion. La ciberseguridad debe
formar parte de la gestion de riesgos y de la estrategia del

negocio, y No mantenerse como

La tecnologia por si sola no resuelve lps una conversacion aislada del area
problemas.

%29

tecnologica.

Inteligencia artificial:
nuevas capacidades, nuevos riesgos

La inteligencia artificial esta transformando tanto las ca-
pacidades de defensa como las amenazas que enfrentan
las organizaciones. ;C6mo cambia la forma en que las em-
presas deberian abordar hoy su estrategia de ciberseguri-
dad? ¢Estamos preparados para este nuevo escenario?

La inteligencia artificial estéd cambiando las reglas del juego.

Tiene un enorme potencial para fortalecer la capacidad de
detectar patrones, anticipar amenazas, automatizar res-
puestas y analizar grandes volimenes de informacion. Pero,
exactamente por las mismas razones, también puede utili-
zarse para sofisticar los ataques.

Por eso no creo que la respuesta sea tenerle miedo a la IA. La
respuesta es aprender a utilizarla de manera segura y res-
ponsable.

Y aqui aparece nuevamente la importancia de la gobernan-
za. A medida que incorporamos sistemas mds autébnomos,
tenemos que saber qué informacion utilizan, qué decisiones
pueden tomar, qué permisos tienen y quién mantiene la su-
pervision.

Estamos avanzando, pero la velocidad de adopcion de estas
tecnologias obliga a las organizaciones a acelerar también
sus capacidades de seguridad y gestion de riesgos.
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Regulacion: mas alla del
cumplimiento

Chile avanza hacia un escenario de
mayores exigencias regulatorias en
materia de ciberseguridad. ¢Las or-
ganizaciones estén abordando estos
cambios principalmente como una
obligacién de cumplimiento o como
una oportunidad para elevar real-
mente sus niveles de madurez, resi-
liencia y gestion de riesgos?
Probablemente todavia existen ambas
miradas.

Algunas organizaciones observan la re-
gulacion principalmente desde el cum-
plimiento, pero creo que tenemos una
oportunidad mucho mayor si la enten-
demos como un punto de partida para
elevar la madurez de toda la organiza-
cion.

Cumplir una norma no necesariamente
significa estar preparado para enfren-
tar un incidente. La verdadera madurez
estdé en contar con procesos, respon-
sabilidades, capacidades de preven-
cion vy, sobre todo, capacidad de recu-
peracion.

Por eso la regulacion puede con-
vertirse en un muy buen motor. El
objetivo final no deberia ser sim-
plemente cumplir, sino estar mejor
preparados para seguir operan-
do cuando ocurra algo que no estaba
previsto.

A pesar del aumento sostenido de la
inversion en ciberseguridad, los ata-
ques y las filtraciones continGan cre-
ciendo. ¢Estamos ante una falla en la
forma en que la industria ha aborda-
do histéricamente la seguridad? ¢Qué
responsabilidad deberian asumir los
proveedores y como deberia evolu-
cionar la relaciéon con sus clientes?
Creo que tenemos que ser cuidadosos
con la idea de que una determinada
tecnologia va a eliminar el riesgo. No
existe una solucion que garantice por si
sola que una organizacién nunca serd
atacada.

Lo que si deberia cambiar es la relacion
entre proveedores y clientes. Un pro-
veedor tiene que asumir un rol mucho
mds consultivo y cercano, entender
el contexto del cliente y ser capaz de
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acompanarlo en el tiempo.

La ciberseguridad tampoco es algo que
se compra una vez y queda resuelto. Es
un proceso continuo, porque las ame-
nazas, las tecnologias y los negocios
estadn cambiando permanentemente.

Por eso creo que nuestra responsabili-
dad como industria es ser transparen-
tes, entender los riesgos y trabajar junto
a los clientes en resultados concretos,
mas que simplemente en la implemen-
tacion de tecnologias.

Cémo demostrar el valor de la
ciberseguridad

ITMore Group integra ciberseguridad,
cloud, inteligencia artificial, auto-
matizacién, respaldo, networking y
continuidad operacional. ;Cémo con-
tribuye tu conocimiento de los clien-
tes al disefio de servicios realmente
ajustados a las necesidades de cada
organizacién y qué indicadores per-
miten demostrar que una estrategia
de ciberseguridad genera valor més
alla de la proteccion técnica?

3

La ciberseguridad genera valor cuando
permile que una organizacion opere
con mayor confianza y resiliencia.

%9

Mi experiencia me ha enseriado que no
existen dos clientes iguales. Incluso dos
organizaciones de una misma indus-
tria pueden tener niveles de madurez,
prioridades y riesgos completamente
diferentes.

Por eso el punto de partida siempre
tiene que ser el cliente: entender su ne-
gocio, sus procesos criticos, sus necesi-
dades, sus dolores, sus riesgos y hacia
doénde quiere avanzar.

Cuando hablamos de medir valor,
tampoco deberiomos quedarnos so-
lamente con indicadores técnicos. Te-
nemos que preguntarnos si estamos
reduciendo la exposicion al riesgo,
mejorando los tiempos de respuesta y
recuperacion, protegiendo la continui-
dad operacional y reduciendo friccio-
nes para el negocio.

Ese cambio de mirada es muy impor-
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tante: la ciberseguridad genera valor
cuando permite que una organizacion
opere con mayor confianza y resiliencia.

El desafio que viene: sistemas
cada vez mas auténomos

Mirando los proximos tres a cinco
afos, ¢cudl crees que sera el principal
desafio de ciberseguridad que las or-
ganizaciones todavia no estan dimen-
sionando y qué deberian comenzar a
hacer desde hoy para enfrentarlo?
Creo que uno de los grandes desafios
serd la velocidad con la que estd au-
mentando la autonomia de la tecno-
logia.

Vamos a tener sistemas de inteligencia
artificial capaces de ejecutar cada vez
mdas tareas y tomar decisiones ope-
rativas. Eso genera enormes oportu-
nidades, pero también significa que el
impacto de un error, una vulnerabilidad
0 una manipulacion puede ser mucho
mayor.

Las organizaciones deberian comenzar
desde ahora a preguntarse qué siste-
mas estdn incorporando, qué nivel
de autonomia les estdn entregan-
do y cémo van a gobernarlos.

Y hay un segundo desafio que me

parece fundamental: las personas.

La tecnologia puede ser extraordi-
naria, pero necesitamos desarrollar las
capacidades y el talento necesarios
para utilizarla correctamente y gestio-
nar sus riesgos.

“Un verdadero socio
estratégico esta antes,
durante y después”

En un mercado en el que numerosos
proveedores se presentan como ex-
pertos en ciberseguridad, ¢en qué
capacidades concretas busca ITMore
Group diferenciarse y consolidar su
posicionamiento como socio estraté-
gico para las organizaciones en Lati-
noamérica?

Creo que la diferenciacion no puede
estar solamente en la tecnologia. La
tecnologia hoy esté disponible para
muchos actores. La diferencia estd en
como entendemos el problema del
cliente y en nuestra capacidad para
acompanarlo en su solucion.
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En ITMore buscamos combinar capacidades tecnolégicas
con una mirada consultiva, entendiendo que ciberseguridad,
cloud, inteligencia artificial, automatizacion y continuidad
operacional son parte de una misma conversacion: como
ayudar a una organizacion a operar mejor, de manera mas
segura y resiliente.

Personalmente, creo mucho en
el valor de las relaciones de lar-
go plazo. Un verdadero socio es-
tratégico no aparece solamen-
te cuando hay que implementar
una solucion; estd presente antes,
durante y después, entendiendo
codmo evoluciona el negocio y an-
ticipdndose a sus nuevos desafios.

Compromiso con la industria

Ademads de tu rol en ITMore, eres parte de la Alianza Chile-
na de Ciberseguridad. ¢Qué importancia tiene hoy la cola-
boracion entre los distintos actores de la industria y qué te
motiva a ser parte activa de esta iniciativa?

Creo que la ciberseguridad es un desafio que ninguna orga-
nizacion ni ningun sector puede abordar de manera aislada.
La evolucion de las amenazas, la incorporacion de nuevas
tecnologias y los desafios regulatorios requieren una mirada
colaborativa, donde empresas, sector publico, academia y
especialistas puedan compartir experiencias, conocimiento
y buenas prdécticas.

(X3
Un verdadero socio estratégico no
aparece solamente cuando hay que
implementar una solucion; estd
presente antes, durante v después.

%9
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Para mi, ser parte de la Alianza Chilena de Ciberseguridad
responde justamente a esa conviccion: la colaboracion es
fundamental para elevar la madurez de la industria y cons-
truir un ecosistema mas preparado y resiliente. Necesitamos
generar espacios de conversacion y trabajo conjunto que
permitan anticiparnos a los desafios y avanzar en soluciones
que tengan impacto real en las organizaciones y en el pais.

En ese contexto, ademds lideras
la plataforma estratégica de mu-
jeres de la Alianza. ¢Qué rol juega
la diversidad en la evolucién y
madurez de la industria?

Para mij, esto es parte de la misma
conviccion. Una industria mas di-
versa incorpora distintas experien-
ciasy perspectivas, lo que permite abordar mejor problemas
complejos y tomar mejores decisiones. La ciberseguridad
necesita precisamente esa diversidad de miradas para an-
ticipar escenarios cada vez mds desafiantes.

Hoy las mujeres siguen siendo una minoria en la industria, y
por eso es importante generar espacios concretos de for-
macion, visibilidad y desarrollo profesional que permitan que
mds mujeres se incorporen, participen y puedan crecer en
este sector.

Creo firmemente que esto no es solamente una agenda de
inclusion. La diversidad también es una palanca para forta-
lecer las capacidades de la industria y mejorar la gestion de
riesgos de las organizaciones.
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R&Q Ingenieria

Cinco decadas de ingenieria,
decisiones empresariales v una
mirada de largo plazo sobre el

desarrollo de Chile.

Por Juan Andrés Sastre
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&Q Ingenieria desarrollé su trayectoria al mismo tiempo que Chile transfor-
maba su infraestructura, consolidaba el sistema de concesiones, expandia la
gran mineria y elevaba las exigencias técnicas, ambientales y de seguridad
de sus proyectos. En ese recorrido, la compania evolucioné desde una inge-
nieria fuertemente vinculada a la infraestructura plblica hacia un modelo multidis-
ciplinario con capacidades en mineria, energia, agua, transporte, gerenciamiento y
control de proyectos, inspeccion técnica, permisos, desarrollo, y puesta en marcha.

Fundada en 1977, la empresa crecidé en un escenario en que
buena parte de la ingenieria todavia se desarrollaba al in-
terior de instituciones publicas y companias vinculadas al
Estado. Con los afos, la expansion de la consultoria privada,
las concesiones y la mineria modifico la escala del negocio.
R&Q respondié diversificando sus

capacidades, construyendo rela- (X4
La ingenieria no es solo una
consecuencia del desarrollo: bien
planificada, es una de sus condiciones.

ciones de largo plazo con los man-
dantes y sosteniendo una cultura
basada en seguridad, excelencia,
prestigio y conocimiento técnico.

dalos ciclos politicos. Esa es la mirada que e-Negocios reco-
ge en esta edicion especial: empresa, ingenieria y desarro-
llo pais desde tres generaciones que han sido parte de una
misma historia.

R&Q Ingenieria participa en in-
fraestructura  pdblica, mineria,
transporte urbano, energia y agua.
Su cartera combina grandes pro-
yectos de capital con continuidad
operacional, ingenieria, gerencia-

%9 miento y control, inspeccion téc-

Hoy, con presencia en Chile, Pera y

Colombia, la conversacion ya no se limita a las obras eje-
cutadas. El desafio es como convertir cinco décadas de ex-
periencia en capacidad para anticipar riesgos, incorporar
tecnologia, responder a nuevas exigencias ambientales y
aportar a una planificacion de infraestructura que trascien-

43

nica y servicios a lo largo del ciclo
de vida de los proyectos. La compania ha complementado
esa experiencia con herramientas propias de gestion y re-
portabilidad, fortaleciendo progresivamente el uso de datos
y tecnologia en la toma de decisiones.
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Sus actuales socios

Tres trayectorias vinculadas a distintas etapas de una misma historia empresarial.

Joseé Luis Galassi
Socio director

Ingeniero civil incorporado a la pro-
piedad de R&Q en la transicion de
comienzos de los afios noventa. Su
trayectoria estd ligada ainfraestructura,
mineria, proyectos complejos y gestion
empresarial. En su mirada, la ingenieria
ocupa una posicién privilegiada para
identificar las brechas de desarrollo del
pais. El crecimiento de R&Q en mineria,
el aprendizaje derivado de asociaciones
internacionales, el Puente Chacao y la
necesidad de una planificacién de largo
plazo son ejes centrales de su vision.

Jorge Pablo Chavez
Socio director

Ingeniero civil e integrante de la gene-
racion que asumié responsabilidades
de propiedad y direccién a comien-
zos de los anos noventa. Su lectura del
negocio pone el acento en la continui-
dad del proyecto comun por sobre los
intereses individuales y en el prestigio
como un activo esencial. Valores hu-
manos, calidad, excelencia y satisfac-
cion del cliente aparecen, en su relato,
como principios que deben estar por
encima de los objetivos comerciales
de corto plazo.

Bernardo Quiroga
Socio director

Ingeniero civil incorporado al Directo-
rio de R&Q en 2023. Su trayectoria estd
vinculada a la mineria, el desarrollo
de negocios y la relacién con clientes
de gran escala. Su mirada combina
innovacién aplicada, diversificacion
y una gestion cada vez mds apoya-
da en informacién, analitica y nuevas
tecnologias, sin perder de vista el co-
nocimiento técnico acumulado por la
compania.

Un recorrido histérico por la trayectoria de R&Q

La historia de R&Q comienza en 1977 con Bernardo Quiroga
Vasquez, Jorge Homero Chavez SGnchez y Juan Rutllant Fer-
ndndez. La firma nacié cuando la consultoria privada de in-
genieria comenzaba a ganar espacio en Chile y, desde sus
primeros anos, se vinculd estrechamente al desarrollo de in-
fraestructura pUblica.

Un momento decisivo llego a fines de 1991. Tras el fallecimien-
to de Bernardo Quiroga y la salida de Juan Rutllant, Jorge
Homero Chdavez decidié dar continuidad a la empresa e in-
corporar a la propiedad a Rodrigo Quiroga, José Luis Galassi

y Jorge Pablo Chdvez. La transicion combind la experiencia
de la generacion fundadora con la energia de profesionales
mas jovenes y abrid una etapa de diversificacion, profesio-
nalizacion y crecimiento que posteriormente llevaria a R&Q a
profundizar su presencia en mineria y otros sectores.

Esa continuidad no fue Unicamente societaria. También im-
plico preservar una cultura de trabajo, una reputacion cons-
truida con los clientes y una forma de entender la ingenieria
como un negocio intensivo en conocimiento, donde la ex-
periencia acumulada debe ser capaz de transferirse y evo-
lucionar.

(X4
La continuidad de R&Q se construyo combinando
experiencia, renovacion vy objetivos comunes.
v)b)




José Luis Galassi

Estrategia, reputacion y vision
pais

R&Q ha sido protagonista del desarro-
llo de infraestructura en Chile durante
cinco décadas. ¢Cudl ha sido la clave
para mantener la vigencia, el creci-
miento y la confianza de sus clientes?
Estamos en una posicion privilegiada
para observar dénde se traba o dénde
se habilita el desarrollo. Trabajamos a
lo largo de Chile y en distintos merca-
dos, y esa presencia hace converger
muchas miradas dentro de la empre-
sa. Eso nos permite entender fortalezas,
debilidades y necesidades con una
perspectiva mds amplia. La confianza
se construye precisamente aht: cuando
el cliente percibe que no estds miran-
do solo su proyecto, sino el sistema en
el que ese proyecto debe funcionar. El
desarrollo es una interconexion; un pais
no puede avanzar con fuerza en un
drea y descuidar el resto.

éCudl fue la decision estratégica que
cambié la escala de R&Q como nego-
cio?

La decision de convertirnos en una em-
presa multidisciplinaria y construir una
presencia fuerte en mineria. Vimos que
la gran mineria podia entregarnos es-
tabilidad en el tiempo y una platafor-
ma de crecimiento mas sostenible, sin
abandonar la infraestructura. El mérito
de esa vision se lo reconozco a Rodrigo
Quiroga. Entrar no fue facil: comenza-
mos con trabajos pequenos para que
nos conocieran, viajdbamos perma-
nentemente a las faenas y hubo anos
de muchisimo esfuerzo. La ensefanza
fue clara: la confianza no se decretq;
se construye con presencia y consis-
tencia.

R&Q ha trabajado asociada a gran-
des consultoras internacionales.
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cio exportable. Hemos desarrollado in-
fraestructura, minerio, Metro, energia y
proyectos hidraulicos de alto nivel, pero
como pais rara vez presentamos esa
ingenieria como una capacidad expor-
tadora. Y la ingenieria arrastra una ca-
dena de valor: participar en la prime-
ra etapa de un proyecto abre espacio
para construccion, tecnologia y otros
servicios.

19

R&Q es una empresa de personas. El
primer valor es el respeto a la vida y
a la seguridad de nuestros colabora-
dores. Para nosotros no es un proto-
colo, sino una responsabilidad directa
de socios y directores. El segundo es
la excelencia: el servicio no lo entrega
una sola persona, sino una cadena hu-
mana completa, y por eso cada tarea
importa. El tercero es la sostenibilidad,
entendida como una obligacion in-

corporada al disefio y a la forma

éCémo se protege el know-how [ 4 conﬁcmza no se decmta; se construye de ejecutar, no como un discurso

propio cuando la marca global
suele concentrar el reconoci-
miento?

Trabajar asociado con compa-
nias que operan en todo el mundo deja
aprendizaje en tecnologias, metodolo-
gias y formas de gestionar proyectos
de alta complejidad. Esa experiencia
amplia la capacidad propia. El punto
que todavia veo pendiente es que Chile
reconozca la ingenieria como un servi-

con presencia y consistencia.
%9

Personas, sostenibilidad e
independencia técnica

En una industria intensiva en conoci-
miento, ¢qué valores sostienen la ca-
pacidad de atraer, desarrollar y rete-
ner talento?

45

posterior. Cuando esos valores son
consistentes, dejan de ser un costo
y pasan a formar parte de la capa-
cidad competitiva de la empresa.

La sostenibilidad ya no es un atribu-
to diferenciador, sino una condicién
para hacer negocios. ¢Dénde se juega
realmente esa transformacion?

En las etapas tempranas. Cuando la
ingenieria participa en la creacion del
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proyecto es cuando se pueden incor-
porar de verdad las variables ambien-
tales, sociales y humanas. Hace treinta
anos, cuando yo era proyectista, mu-
chas de estas preguntas no se hacian.
Hoy un ingeniero debe entender desde
el inicio qué va a producir, qué va
a afectar y qué medidas serdn ne-
cesarias. A veces somos Nosotros
quienes levantamos alertas an-
tes que el mandante. Incluso hay
proyectos que deben descartarse
porgue su intervencion no es com-
patible con el entorno. El ingeniero de
hoy piensa y disena distinto.

R&Q también actia como inspeccion
técnica y contraparte del mandan-
te. ¢Como se administra el potencial
conflicto con constructoras y contra-
tistas?

La decision estratégica ha sido traba-
jar, en general, del lado del mandante
y evitar relaciones que puedan gene-
rar conflictos de interés. No se trata de
insinuar un problema ético, sino de re-
conocer que la independencia técnica
es parte de la credibilidad del ser-
vicio. En este negocio, la confian-
za también se protege definiendo
con claridad desde qué posicion
se ejerce la responsabilidad pro-
fesional.

Las obras, la resiliencia y
el proximo horizonte

Si tuviera que elegir las obras que me-
jor representan la ingenieria de R&Q,
écudles escogeria y qué aprendizaje
deja cada una?

El Puente Chacao es el primero, por-
que me tocd vivirlo desde el origen
del disefio hasta su construccion. Fue
un desafio extraordinario por las con-
diciones sismicas, el viento, las fallas
geolégicas y las corrientes del canal.
También cambid la forma de evaluar
una estructura: ya no bastaba con ve-
rificar resistencio; habia que disenar
para durabilidad y pensar en una vida
Util de cien afos. Ese proyecto nos obli-
g6 a incorporar especialistas, nuevas
metodologias y controles que antes no
formaban parte de la practica habitual.

Alto Maipo es otro caso por la comple-
jidad de sus cerca de 70 kilbmetros de
tdneles y el aprendizaje en comporta-
miento de roca. Los proyectos de Metro
exigen otra logica: construir y super-

nombre ni apellido y pensado para
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visar bajo una ciudad en operacion,
con interferencias y control de asen-
tamientos. A ello se suman los grandes
proyectos mineros y, en aguaq, la desa-
linizadora de Atacama, una capacidad
que serd cada vez mds estratégica.

66
Estos valores no son un costo del

negocio; son parte de por qué el negocio

aovanza.

%9

Chile enfrenta eventos climaticos
mads extremos. ¢Estamos disefiando
infraestructura para el pais que viene
o todavia para el pais que conocia-
mos?

El cambio climdatico obliga a revisar la
base con la que se disena. Antes era
razonable proyectar el futuro usando
series histéricas que se comportaban
bajo un régimen relativamente esta-
ble. Hoy esa certeza se debilitd. La in-
genieria debe incorporar probabilisti-
camente eventos que antes parecian

X3

Un solo plan de desarrollo de
infraestructura, transversal, sin

proximos 50 anos.

%9

excepcionales y adaptar metodologias.
Cuando una inundacién o una sequia
deja de ser excepcional, la respuesta
no puede ser un parche: hay que en-
tender qué variable cambié y disenar
para esa nueva realidad.

los

¢Dénde estan las vulnerabilidades es-
tructurales que Chile deberia resolver
con mayor urgencia?

En lo sismico, Chile tiene normas exi-
gentes y especialistas de primer nivel.
El problema mds profundo estd en la
resiliencia de la red. No podemos
depender de una sola Ruta 5 como
eje longitudinal. También necesi-
tamos mejores pasos internacio-
nales, grandes puertos, desarrollo
ferroviario, una red de Metro mads
completa y reducir la cantidad de
caminos de tierra y puentes de madera.
Y existe un tema todavia mdés critico: la
seguridad hidrica. Las grandes solucio-
nes hidricas toman mds de una décao-
da; por eso la decision debe adoptarse
antes de que la crisis sea irreversible.

Después de 50 arios, ¢qué papel debe-
ria jugar R&Q en la siguiente etapa del
desarrollo de Chile y Latinoamérica?
El pafs necesita planificaciéon de in-
fraestructura de largo plazo, indepen-
diente de los ciclos politicos. En lugar
de que cada gobierno entregue su
propio horizonte, debiera existir un
Unico plan transversal, construido
con quienes conocen el territorio
y los proyectos: Estado, regiones,
consultores, gremios, academia y
especialistas. R&Q quiere aportar
esa vision acumulada. Y la ambi-
cién regional va en la misma di-
reccion: transferir conocimiento a
otros paises de Latinoameérica, porque
ningdn paifs se desarrolla de manera
aislada. Para que la region crezca, te-
nemos que crecer todos.

46
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Bernardo Quiroga

Innovacion, diversificacion y una ingenieria
que evoluciona

Para Bernardo Quiroga, el desafio de innovar no consiste en
incorporar tecnologia por st misma, sino en entender primero
las necesidades del mandante y, desde ahi, construir solu-
ciones capaces de mejorar la eje-
cucion y la toma de decisiones. Esa
mirada también se extiende a la
estrategia de negocios: diversificar
industrias, acompanar a los clien-
tes durante todo el ciclo de vida de
los proyectos y sostener relaciones
de largo plazo.

Hoy las empresas exitosas combinan experiencia con
innovacién. ¢Como estan incorporando inteligencia ar-
tificial, digitalizacion, analitica de datos y nuevas tecno-
logias para transformar la forma en que desarrollan sus
proyectos y toman decisiones?

Creemos que es fundamental. Llevamos mucho tiempo in-
tentando innovar y estar a la vanguardia en tecnologia, y
también nos hemos equivocado. Hoy buscamos las solucio-

(X3
Hoy buscamos las soluciones partiendo
de las problematicas que tienen los
mandantes vy no al revés.

%29
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nes partiendo de las problematicas que tienen los mandan-
tes y no al revés, como hicimos antes al sentarnos con los in-
genieros y mostrarles la tecnologia que podiamos ofrecerles.
Nuestra experiencia y presencia en el mercado se concen-
tran principalmente en la etapa de ejecucion, es decir, en
la construccion de los proyectos. Es ahi donde pasamos a
formar parte del equipo del duefio para que los proyectos
cumplan sus objetivos de costo y plazo y, por supuesto, sus
esténdares de seguridad y calidad.

Fue desde esa necesidad que, hace seis anos, desarrollamos
R&Q+, nuestra propia plataforma para gestionar la informa-
cion de terreno y tomar mejores decisiones en el momento
adecuado. Esa informacion queda respaldada con eviden-
cia y trazabilidad y se transforma en indicadores y alertas
tempranas que permiten identificar desviaciones, priorizar
acciones y concentrar la gestion donde realmente se re-
quiere.

La solucién cuenta con capacidades de Business Intelligence
y analitica de datos, y el equipo de R&Q+ estd avanzando
progresivamente en inteligencia artificial y machine lear-
ning para identificar patrones, anticipar riesgos y desarrollar
modelos predictivos. La excelencia de nuestros servicios se
respalda en la forma en que venimos haciendo el trabajo
durante estos 50 anos: con nuestras metodologias, estan-
dares, profesionales y herramientas. Este sistema y el equipo
que estd a cargo forman parte de esa manera de trabajar.

Una parte relevante de la cartera de R&Q estd vinculada
a la gran mineria y al ciclo del cobre. :Qué mecanismos
tienen para no quedar condicionados exclusivamente por
ese ciclo?

Efectivamente, gran parte de nuestra cartera estd posicio-
nada en cobre. Sin embargo, estamos diversificados en mi-
neria, energia, infraestructura y agua, con oficinas en Chile,
PerG y Colombia. Hoy tenemos contratos vigentes en cada
una de estas industrias y nuestro objetivo es estar presentes
en los proyectos de capital mdas importantes de la region.

Ademds, hemos ido acompafnando a los mandantes duran-
te todo el ciclo de vida del proyecto: ingenieria en sus dis-
tintas etapas, gestion ambiental y permisos, abastecimiento
y administracion de contratos, gerenciamiento y control de
proyectos, gestion de la construc-
cién e inspeccion técnica de obra,
ademds de comisionamiento y
puesta en marcha.

Eso nos permite acompafar un
proyecto de extremo a extremo
y combinar grandes proyectos de inversidon con contratos
de ampliacion, continuidad operacional, mantenibilidad e
integridad de activos. Estos Gltimos se financian con presu-
puestos de operacion y sustaining y, por lo tanto, siguen el
plan minero y no exclusivamente el calendario de un nuevo
megaproyecto.

En cinco décadas, R&Q ha participado en obras que han
marcado el desarrollo del pais. ;Qué proyectos represen-
tan mejor el sello de la compaiia?
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Es dificil escoger pocos proyectos en
50 anos, pero algo que nos destaca es
que hemos desarrollado relaciones de
largo plazo con nuestros clientes y he-
mos sido parte de su crecimiento.

Nuestro origen estd en la infraestruc-
tura publica y ahila huella es también
geogrdfica: hemos trabajado en las
dieciséis regiones del pais, incluidos
lugares extremos. En el sur, en el aero-
dromo de Puerto Williams, el aero-
puerto Presidente lbdfez de Punta
Arenas y caminos y aerddromos
de Aysén y Chiloé. En el norte, en
la ruta internacional Arica-Tambo
Quemado y el eje Zapahuira-Pu-
tre. A lo largo de la Ruta 5 hemos
estado prdacticamente de punta
a puntag, y también hemos participa-
do en estudios de conectividad entre
Chile y Argentina y en actualizaciones

(X3
Cuando se persiguen

objetivos comunes, el bien
de la empresa debe estar
por delante de los intereses

personales.
%9

Jorge Pablo Chavez

Prestigio, continuidad y
proyecto comin

R&Q nace hace 50 afios en un escena-
rio muy distinto. ¢Cémo era la inge-
nieria en Chile y qué idea original de la
compaiiia sigue intacta hoy?

En esos anos, gran parte de la ingenie-
ria en Chile se desarrollaba dentro de

e-negocios.cl

del Manual de Carreteras del MOP.

En infraestructura, destaca nuestra
participacion como asesoria a la ins-
peccion fiscal del Puente Chacao, en
consorcio con COWI. En transporte ur-
bano, hemos trabajado en la extension
de la Linea 3 del Metro de Santiago y
actualmente participamos en proyec-
tos asociados a las lineas 7,8 y 9.

X9

Algo que nos destaca es que hemos
desarrollado relaciones de largo plazo
con nuestros clientes v hemos sido parte

de su crecimiento.
299

En mineria hemos acompanado el de-
sarrollo de operaciones de gran escala.
En Los Pelambres mantenemos servi-

las propias instituciones publicas y de
empresas que, en su mayoria, depen-
dian de CORFO, ademds de organis-
mos como el MOP y el MINVU. Durante
los afios setenta ese escenario comen-
z6 a cambiar y se fueron formando
empresas de ingenieria para abordar
trabajos que antes se realizaban den-
tro del Estado. Respecto de las ideas
originales que se conservan, R&Q man-
tiene los valores humanos, la excelen-
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cios de gestion y control de proyectos,
aseguramiento de calidad e integridad
de ductos; en Collahuasi hemos parti-
cipado en sus principales desarrollos;
con Codelco, en proyectos asociados
a Chuquicamata y El Teniente; y en
Escondida trabajaomos desde 2007 de
forma prdcticamente ininterrumpida.

En energiaq, el foco estd crecientemen-
te vinculado a la transiciéon, con pro-
yectos solares y edlicos. Y en agua,
hemos participado en la planta
desalinizadora de ECONSSA en
Atacama y en estudios estratégi-
cos de saneamiento para zonas
rurales. M@s que una coleccion de
obras, esa trayectoria refleja la ca-
pacidad de acompanar proyectos
complejos, adaptarnos a nuevas in-
dustrias y construir relaciones que se
mantienen en el tiempo.

cia por la calidad vy la satisfaccion del
cliente, principios que estan por sobre
los objetivos de negocio.

En un entorno donde los cambios son
cada vez mas acelerados, ¢qué no es
transable para mantener la vigencia
y la confianza?

El prestigio de la empresa. Ese prestigio
es lo que nos permite ser sustentables
y sostenibles en el tiempo. No se trata
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solo de una imagen: es el resultado de como hacemos el
trabajo y de la confianza acumulada con los clientes.

Como socio director, ¢cudl considera la decision maés tras-
cendental que marcé el rumbo de

zaje que me dejbé esa experiencia es que se puede avanzar
cuando se persiguen objetivos comunes y se coloca el bien
de la empresa por delante de un objetivo personal.

é¢Qué proyectos representan me-

R&Q? 66 jor la ingenieria de R&Q?

Para mi fue la decision que tomod El[)restz:g‘z'o de la €Wl[)1”€sa no es El Puente Chacao es, por lejos, el
mi padre hacia fines de 1991. Frente transable. mas emblematico. También estan
al fallecimiento de su socio y ami- X las iniciativas privadas de conce-

go Bernardo Quiroga y la renuncia

de Juan Rutllant, decidié dar continuidad a la empresa inte-
grando a la propiedad a Rodrigo Quiroga, José Luis Galassi 'y
ami. Asi se formd un equipo que combind su experiencia con
la juventud y energia de tres ingenieros jovenes. El aprendi-

Cincuenta anos después, la historia de R&Q no se expli-
ca Unicamente por la magnitud de sus obras. También se
construye a partir de decisiones empresariales tomadas en
momentos criticos: preservar el proyecto cuando su conti-
nuidad no estaba asegurada, diversificar para ganar estabi-
lidad, incorporar seguridad y sostenibilidad a la cultura co-
tidiana, aprender de socios internacionales sin renunciar al
conocimiento propio y utilizar datos y tecnologia para antici-
par desviaciones antes de que se conviertan en problemas.
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siones, los proyectos de ingenieria
vial asociados a concesiones y los grandes contratos de dis-
tintas especialidades con la gran minerig, incluyendo Codel-
co, Antofagasta Minerals, Collahuasi, Anglo American y BHP.

El desafio que queda abierto es mayor que la siguiente obra
emblematica. Es contribuir a que la infraestructura deje de
responder solo a la urgencia y se piense como una politica
de desarrollo de largo plazo. En esa idea convergen las tres
miradas: experiencia, prestigio, innovacioén y conocimiento
técnico tienen valor cuando permiten mirar mas alla del pro-
yecto inmediato y ayudar a construir las capacidades que
Chile y la region necesitaran durante las proximas décadas.

e
P
o

£
=

ke
(8]
(]
o
(7]
w




e-negocios.cl

Daniela
Castro
Araya

Abogada, magister en Derecho Publico
y master en Derecho Medioambiental
y Sostenibilidad

Por revista e-Negocios

bogada, magister en Derecho Publico
y mdaster en Derecho Medioambiental y
Sostenibilidad. Nacié en Chuquicamata
y construyé gran parte de su trayecto-
ria en la Regién de Antofagasta, un territorio que
marcd su manera de comprender el Estado, la
mineria y el desarrollo regional. Es madre de
tres hijos y cuenta con mds de quince anos
de experiencia en derecho administrativo,
gestion publica, regulacion, sostenibili-
dad y articulacion publico-privada. Ha
trabajado en instituciones como Ca-
rabineros de Chile, el Ministerio de
Mineria, la administracion pablica
en Antofagasta y la Municipali-
dad de Santiago, ademds de
asesorar a organizaciones
y empresas privadas en
materias juridicas y estra-
tégicas. Fue candidata al
Consejo  Constitucional
en 2023 y a diputada por
el Distrito 3 en 2025. Entre
marzo y junio de 2026 ejercid
como subsecretaria de la Mujer y
la Equidad de Género, impulsando una
agenda centrada en seguridad, autonomia
econdmica, empleo femenino, participacion de
las mujeres en sectores estratégicos y presencia
territorial. Su historia profesional no ha seguido una
linea recta: ha transitado entre regiones, institucio-
nes, campanas y responsabilidades de alta direc-
cion, aprendiendo a comenzar de nuevo cada vez
que ha sido necesario. Esa capacidad de reinven-
tarse, sin perder rigor ni propésito, es uno de sus
principales sellos. Cree en un Estado cercano, en el
valor de escuchar antes de decidir y en transformar
las politicas publicas en resultados que las personas
puedan reconocer en su vida cotidiana.
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Trayectoria

Eres abogada, con magister en Derecho Pablico y master
en Derecho Medioambiental. ¢Cémo llegé ese recorrido ju-
ridico a cruzarse con la politica pablica de género?

Mi formacion juridica nunca estuvo separada de la vida real.
El Derecho Publico me ensend que una buena ley no basta, se
necesitan instituciones que funcionen, presupuesto, coordi-
naciéon y capacidad de ejecucion. El derecho medioambien-
tal, me mostrd que detrds de cada gran decision productiva
existen familias y comunidades que deben ser acompana-
das. Trabajando en Antofagasta, en el Ministerio de Mineria y
en distintos espacios del Estado, comprendi que una norma
aparentemente neutra puede afectar de manera muy dis-
tinta a una mujer que no cuenta con redes de cuidado, se-
guridad o acceso oportuno a servicios. También soy madre
de tres hijos y sé lo que significa compatibilizar la familia, el
trabajo y una vocacion exigente. Mi llegada a la agenda de
género no nacié de una consigna, sino de esa experiencia
acumulada y de una conviccidn muy concreta, cuando una
mujer tiene seguridad, autonomia y oportunidades, no solo
cambia su vida, muchas veces cambia la historia completa
de su familia. Este recorrido juridico, y de la vida propiamen-
te tal, fue, sin darme cuenta, una base fundamental para
ejercer un cargo con tanta responsabilidad, parte del presu-
puesto nacional, en un ministerio fundamental para millones
de muijeres.

Asumiste el 11 de marzo de 2026 y dejaste el cargo en junio.
Mirando ese periodo completo, ¢qué balance haces de tu
paso por la Subsecretaria de la Mujer?

Fue un periodo muy intenso y profundamente significativo.
Llegué con una enorme responsabilidad y con la decision de
aprovechar cada dia. Iniciamos procesos, frente a distintos
desafios como la disminucién de la violencia, con la conti-
nuacion del Plan Nacional contra la violencia, impulsamos
la autonomia econdmica y el empleo femenino, y recupe-
ramos una vinculacion activa con regiones, organizaciones
y sectores productivos. Dimos continuidad a la implemen-
tacion de la Ley Integral, avanzamos en la coordinacion con
el Poder Judicial y en la incorporacion de Carabineros al Sis-
tema Integrado de Informacion sobre Violencia de Género.
También nos vinculamos con la Mesa Mujer y Mineria, que
tiene espacios en todo Chile, un rubro muy significativo para
mi, viniendo de la region de Antofagasta. Naturalmente, que-
daron tareas por concluir, pero con el impulso y el trabajo
mas dificil ya iniciado, como el Plan Inspeccion Total, algo
fundamental en el desarrollo de la politica publica, es el buen
uso de los recursos. Las transformaciones institucionales re-
quieren tiempo, aun asi, me fui con la tranquilidad de haber
trabajado con intensidad, independencia de criterio y por
sobre todo lealtad institucional, algo que le transmiti al Presi-
dente Kast, y que senti que él valord. Para mi, ser leal también
significa advertir con respeto cuando algo puede hacerse
mejor, aungue esa opinidn resulte incomoda. Los cargos son
transitorios y las salidas nunca definen por completo una
trayectoria. Después de cada etapa he sabido volver a em-
pezar, aprender y poner mi experiencia al servicio de un nue-
vo desafio. Eso también es parte de quién soy.
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Trabajo en terreno

Tu gestion se caracterizé por un fuerte despliegue territo-
rial, con visitas como la de Magallanes. ¢Qué te impulsé a
priorizar la presencia directa en regiones extremas por so-
bre la gestion desde Santiago?

Me hubiese encantado recorrer el pais, como lo hice cuando
trabajé en Carabineros, creo que la realidad del terreno es
irremplazable. Con la tecnologia, se puede avanzar en pa-
ralelo a la gestion central. Soy del norte y conozco el costo
del centralismo cuando una decision bien intencionada se
disefia sin comprender el territorio. En regiones extremas, la
distancia, el clima, la conectividad y la estructura producti-
va condicionan la vida diaria. En Magallanes, conversar con
mujeres jefas de hogar, emprendedoras, empresarias ex-
portadoras y trabajadoras permitié comprender donde se
interrumpia la ruta entre un programa publico y su resulto-
do real. Esas conversaciones también me recordaron algo
sencillo, las personas no esperan que una autoridad tenga
todas las respuestas, pero si que esté presente, escuche con
atencidn y vuelva con soluciones. Para mi, viajar a regiones
no era una actividad comunicacional, era una herramienta
de gestion, una forma de rendir cuentas y también una ma-
nera de no olvidar para quién se toman las decisiones. Los
delegados valoran mucho estar presente, quedaron inicia-
das muchas gestiones para residencias transitorias para las
mujeres en regiones, eso me pone muy feliz.

éQué diferencia entre lo que se ve desde el escritorio en
Santiago y lo que realmente ocurre en terreno te marcé
mas?

Las personas que me conocen de manera mds cercanda, sa-
ben que soy muy sensible, y sin duda, ver mujeres tan ex-
traordinarias, sacando adelante sus familias, es algo que
marca para siempre, pero, la diferencia mas fuerte es que
el Estado suele medir si una prestacion existe, mientras las
personas necesitan saber si pueden acceder a ella cuan-
do realmente la necesitan. En una planilla puede aparecer
cobertura, en la vida cotidiana esa cobertura puede signi-
ficar horas de traslado, mala conexion a internet, falta de
transporte, horarios incompatibles con una faena o un solo
equipo profesional para una zona enorme. En comunas pe-
quenas, ademds, pedir ayuda o denunciar violencia puede
implicar el temor de perder la privacidad o una red cercana.
También te marca confirmar que en las regiones no falta to-
lento, esfuerzo ni ganas de salir adelante. Muchas veces lo
que falta es una red de oportunidades que conecte ese es-
fuerzo con capacitacion, cuidados, financiamiento, empleo
y servicios oportunos. Cuando una escucha directamente
a las personas, deja de gestionar promedios y comienza a
comprender historias, siempre digo que, detrds de cada cifra
siempre hay una historia que merece ser mirada con respe-
to. También me marcaron los equipos, trate de reunirme con
todos a nivel central, incluido funcionarios del Sernameg. Soy
mucho, de escuchar sus historias, porque cada persona es
un mundo, pero también cada funcionario, que estén bien,
también es parte del trabajo.
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Vinculacién con comunidad

Participaste en instancias como la
ceremonia de titulacion de madres
jovenes en Renca. ¢Qué rol cumplen
este tipo de programas en la autono-
mia econémica de las mujeres?
Comencé a visibilizar el trabajo de mu-
jeres extraordinarias, y ahi llegue a la
Fundaciéon Soy Mds, que cumplen un rol
decisivo con muchas mujeres, porque
la autonomia econdmica es mucho
mds que recibir un ingreso, es poder
decidir sobre la propia vida y proyec-
tar el futuro de una familia. La ceremo-
nia de titulacion de madres jovenes en
Renca me emociond especialmente,
cuando me dirigi a ellas, les conté un
poco de mi historia para motivarlas.
Como madre, era imposible no pensar
en todo lo que habia detrds de cada
certificado, noches de cansancio, cui-
dados, inseguridades y la decision de
no abandonar una meta. Pero también
habia una red que creyd en ellas. Para
que estos programas tengan un im-
pacto sostenible deben construir una
ruta completa, continuidad de estu-
dios, capacitacion vinculada al empleo,
apoyo psicosocial, cuidados, alfabeti-
zacioén digital y financiera, practicas y
oportunidades laborales reales. El sec-
tor privado es indispensable en ese re-
corrido. El Estado no debe reemplazar el
esfuerzo de las personas, debe remo-
ver las barreras que impiden que ese
esfuerzo dé frutos. Cuando una madre
joven alcanza autonomia, no cambia
solamente su ingreso, cambia la ex-
pectativa de sus hijos y, muchas veces,
el destino de todo su hogar. Golpear
puertas es y serd fundamental.

¢Como describirias la relaciéon entre
el ministerio y las organizaciones so-
ciales de mujeres en las comunas y
regiones donde trabajaste?

La relacion debe ser directa, perma-
nente y honesta. Quisiera decir, inde-
pendiente de la autoridad de turno,
pero muchas veces no hay vinculacion,
esa parte del trabajo involucra mucho
terreno, pero es fundamental si real-
mente se quiere vincular. Las organi-
zaciones sociales conocen antes que
el Estado muchas sefales de violencia,
desempleo, sobrecarga de cuidados
o adislamiento, y poseen algo gue nin-
guna institucion puede decretar, con-
fianza territorial. El ministerio, debe fijar
estandares, coordinar servicios, asignar
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recursos y evaluar resultados. Siempre
procuré escuchar sin instrumentalizar a
las organizaciones ni prometer aquello
que no se podia cumplir. La cercania
también exige franqueza. Escuchar no
significa que siempre se pueda decir
que si, significa explicar, hacerse car-
go y buscar caminos posibles. El did-
logo debe traducirse en compromisos,
responsables, plazos y seguimiento.
Cuando esa relacion funciona, las or-
ganizaciones dejan de ser conside-
radas Unicamente beneficiarias y se
convierten en aliadas para detectar
riesgos, mejorar programas vy llegar a
mujeres que muchas veces permane-
cen invisibles para la institucionalidad.
Es importante entender que existen di-
ferentes realidades, tratar de generar
los espacios para todas, fue algo im-
portante para mi.

Brechas de género enregiones

Sefalaste que la equidad de género
debe tener un enfoque territorial, re-
conociendo brechas de conectividad
y empleo. ¢Cudles son las brechas
mads urgentes que identificaste fuera
de la Regién Metropolitana?

ldentifiqgué cuatro brechas especial-
mente urgentes. La primera es la co-
nectividad, tanto digital como fisica, sin
internet estable, transporte o servicios
cercanos, un derecho puede existir en
la norma y no en la vida cotidiana. La
segunda es la brecha de cuidados, que
limita la capacitacion y el empleo, es-
pecialmente cuando los horarios de
salas cuna y jardines no conversan con
los sistemas de turnos. La tercera es la
segregacion laboral. Regiones mineras,
portuarias, acuicolas o turisticas ne-
cesitan formacion pertinente y condi-
ciones que permitan a las mujeres no
solo ingresar, sino permanecer y llegar
a espacios de decision. La cuarta es la
desigual capacidad de respuesta fren-
te a la violencia, con equipos reducidos
y distancias enormes. A ello se suma el
menor acceso de las emprendedoras
a financiamiento, redes y mercados.
Estas brechas no son conceptos abs-
tractos, tienen el rostro de mujeres que
organizan su vida completa para llegar
a un trabajo, estudiar o pedir ayuda.
La politica nacional debe asegurar un
estdndar comun, pero su operacion y
presupuesto tienen que reconocer la
realidad de cada territorio, acercar el
Estado a las personas y a sus autorida-
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des es parte de una gestion relevante,
vincularse realmente, fundamental.

La Ley Integral contra la Violencia ha-
cia las Mujeres fue un eje central de tu
gestion. ¢Qué falta para que esa he-
rramienta funcione de forma efectiva
en zonas extremas?

La Ley N.° 21.675 entrega un marco ro-
busto, pero ninguna ley protege por si
sola, protege cuando las instituciones
actdan coordinadamente y a tiem-
po, aht el trabajo debe ser muy inten-
SO, porque la tarea es muy grande. En
zonas extremas se requiere interope-
rabilidad real entre policias, tribunales,
Ministerio PUblico, salud, SernamEeG y
mMunicipios, para que una mujer no ten-
ga que repetir una y otra vez su histo-
ria y para que la evaluacion de riesgo
acompane cada decision. Se necesi-
tan protocolos territoriales, responsa-
bles claros, seguimiento de las medi-
das de proteccion y equipos estables
y especializados, disponibles mas alla
del horario administrativo. También se
requiere presupuesto con criterio geo-
grdfico, trasladar a una victima, dispo-
ner de un lugar seguro o entregar Apo-
yo juridico y psicosocial cuesta mds
donde las distancias son mayores. Y en
comunidades pequefias es indispen-
sable resguardar la confidencialidad.
La prueba de efectividad es muy con-
cretq, que la respuesta llegue antes de
que la violencia escale, que la mujer no
sea revictimizada y que nunca sienta
que estd sola por el lugar donde vive.
Siempre digo que detrds de los indices
hay personas, familias completas que
se destruyen si no se actda a tiempo.
El punto de vista transversal es funda-
mental para sacar adelante la imple-
mentacion de la ley.

Nuevos desafios

éQué drea te gustaria explorar o pro-
fundizar profesionalmente de aqui en
adelante?

Quiero seguir creciendo en espacios
de alta direccion donde convergen el
Estado, las empresas y las personas,
asuntos corporativos y publicos, estra-
tegia regulatoria, sostenibilidad y rela-
cionamiento con comunidades y acto-
res clave. Me interesan especialmente
sectores estratégicos como la mineria,
la energia y la infraestructura, porque
conozco su relevancia productiva, pero
también las exigencias institucionales,
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ambientales y sociales que permiten que un proyecto sea
valorado. Que el pais crezca, que existan mdas oportunidades
laborales, eso cambia vidas dentro de las familias. Mi trayec-
toria me ha ensefado a moverme entre mundos distintos, a
escuchar lenguajes diversos y a construir puentes. También
me ha ensenado a reinventarme. No le temo a comenzar una
nueva etapa, porque cada cambio me ha obligado a apren-
der, ampliar la mirada y descubrir capacidades que no sabia
que tenfa. Quiero seguir impulsando el liderazgo de mujeres

en industrias decisivas para Chile, sobre todo por los datos
duros que hay detrds de esto, y aportar alli donde la técnica
necesite comprension humana y la estrategia requiera con-
fianza. No siento que esto implique alejarme de lo publico,
sino ampliar la forma en que puedo generar impacto. Hoy
miro lo que viene con serenidad, experiencia y entusiasmo,
no desde la necesidad de dejar atrds mi historia, sino desde
la libertad de convertirla en una nueva oportunidad.
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Alejandra Garceés

Country Director Chile - BHP Foundation

“La inversion social debe dejar capacidades
instaladas v transformar el sistema’.

La directora pais de BHP Foundation en Chile explica por qué el impacto
sostenible exige visién de Estado, colaboracion publico-privada y una educacion
capaz de anticiparse a la inteligencia artificial y al futuro del trabajo.

Por revista e-Negocios




Agosto - Septiembre 2026

lejandra Garcés habla de impacto social sin atajos ni promesas inmediatas. Histo-

riadora de formacidn y con una trayectoria construida entre la culturg, el trabajo con

comunidades y la inversion social, ha aprendido que las transformaciones profun-

das rara vez caben en un ciclo politico o en el calendario de una organizacién. Por
eso prefiere pensar en capacidades que permanecen, alianzas que trascienden y politicas
publicas capaces de escalar aquello que demuestra resultados.

Desde 2018 lidera el programa de BHP Foundation en Chile, cuyo trabajo se articula en torno a
dos grandes pilares: educacién y comunidades locales y pueblos indigenas (IPLC).

En ambos dmbitos, la fundacién impulsa iniciativas de largo plazo en colaboracién con or-
ganizaciones de la sociedad civil, instituciones publicas, academia y otros actores, buscando
fortalecer capacidades, conectar soluciones innovadoras y generar impacto sostenible.

En educacion, esa mirada se ha traducido en iniciativas como IdeoDigital, Efecto Colectivo y
la participacion de la fundacidon en Sumar Saberes, siempre bajo una Iégica de colaboracion
y construccién conjunta.

En esta conversacion con e-Negocios, Garcés aborda el futuro de la educacion, el empleo
juvenil, el avance de la inteligencia artificial y la necesidad de preservar el sentido humano en
medio de la transformacién tecnolégica. Su conviccién es clara: la filantropia genera mayor
valor cuando deja de financiar intervenciones aisladas y contribuye, junto a otros, a transfor-

mar los sistemas de manera sostenible.

El propéosito detras del cargo

Mads alla de tu trayectoria, ¢quién es hoy Alejandra Garcés
y qué la moviliza?

La persona que estd al frente es la misma que estd detrds. He
tenido la suerte de dedicarme toda la vida a proyectos con
proposito, muy conectados con mis aspiraciones personales
y con aquello que realmente me interesa. No todo el mundo
tiene la posibilidad de trabajar en dmbitos que le apasio-
nan, por eso comienzo desde la gratitud: todos los dias tengo
algo que hacer que puede servirle al pais y, a veces, también

mads allé de Chile. ‘ ‘

Esa oportunidad trae una respon-
sabilidad importante. Mi formacion
estd en la historia y las humani-

mundo de la cultura, las comuni-

dades y la inversion social. Durante muchos anos trabajé en
iniciativas vinculadas con Teatro a Mil y el Museo Chileno de
Arte Precolombino. Esos proyectos me ensefnaron a conec-
tar proposito, gestion y resultados, pero también a defender
internamente iniciativas que debian ser coherentes con una
estrategia de largo plazo.

¢C6mo se produjo el paso desde la cultura hacia un rol de
alcance pais?

La cultura fue una escuela extraordinaria. Tiene una gratifi-
cacion directa: ves el espectdculo, el museo, la participacion
de las personas y el efecto que produce. Ademds, me permi-

Podemos estar trabajando para logros
que quizd no alcancemos a ver. Hay

que hacerse amiga de esa idea.
dades, y desde ahi fui entrando al 99

tié adquirir experiencia en proyectos de gran envergadura,
comunidades, pueblos indigenas e inversion social.

En 2018 me pidieron asumir el desarrollo del programa de
BHP Foundation en Chile. La fundacion era relativamente
joven y ya contaba con proyectos globales, pero se queria
construir una estrategia especifica para el pais. El desafio era
tan atractivo como exigente: habia que decidir dénde con-
centrar los recursos y como convertirlos en transformaciones
sostenibles.

éQué significa que BHP Founda-
tion tenga autonomia respecto
de la compaiiia?

BHP es el Unico donante, pero la
fundacion cuenta con gobierno
corporativo, estrategia y equipo
propios. Esa autonomia es relevan-
te porque permite tomar decisiones desde el propdsito de
la fundacidn y desde una perspectiva sistémica. Es un tra-
bajo distinto del que realizan las operaciones de BHP en sus
dreas de influencia directa, donde existen programas estre-
chamente vinculados con los territorios y las comunidades
locales.

Nuestro equipo es global y diverso. Trabajamos desde dis-
tintos paises y nos coordinamos permanentemente. Esa es-
tructura nos obliga a mirar cada programa local en relacion
con desafios mundiales, pero sin perder de vista el contexto
especifico de Chile.
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Impacto sistémico: una
apuesta de largo plazo

éPor qué la educacion se convirtiéo en
un eje central del programa en Chile?
Porque es uno de los desafios mads
complejos y decisivos que tiene el pais.
En educacion hay una gran cantidad
de actores, fundaciones e iniciativas.
Muchas hacen un trabajo valioso, pero
existe una atomizacidn enorme: pro-
yectos de corto o mediano plazo, poca
coordinacion y costos que se duplican.
El problema no es la falta de buenas
intenciones; es cOmMo convertir esos
esfuerzos en una estrategia capaz de
escalar.

También hay que asumir que los resul-
tados de la educacion son generacio-
nales. Podemos estar trabajando para
logros que quizd no alcancemos a ver.
Hay una idea que me acompana: una
sociedad avanza cuando algunas per-
sonas plantan arboles bajo cuya som-
bra no se sentardn. Hay que hacerse
amiga de eso, dejar el ego a un lado
y tomar decisiones estratégicas,
aungue sean menos vistosas.

Esto no es caridad: es inversion social.
Tiene que crear valor para el pais
y producir un impacto que pueda

éQué condiciones debe cumplir

un proyecto para que la funda-
cion decida apoyarlo?

En Chile hemos trabajado con una
triada. Primero, la iniciativa debe
llegar directamente a estudian-

tes, docentes o comunidades, pero esa
intervencion no puede agotarse en si
misma. Debe funcionar como un piloto
capaz de generar evidencia, aprendi-
zaje y un modelo que pueda replicarse
o escalarse.

Segundo, tiene que fortalecer a la or-
ganizacion que lo implementa. Las
organizaciones de la sociedad civil
suelen operar mientras cuentan con
financiamiento para un proyecto espe-
cifico; muchas veces no tienen recur-
sos para detenerse a pensar, disenar,
evaluar o planificar a largo plazo. Por
eso incorporamos deliberadamente
presupuesto para desarrollar capaci-
dades institucionales. La idea es que
puedan sostenerse y crecer mas alla
de nuestra participacion.

Y tercero, el proyecto debe estar ali-
neado con politicas de Estado y con
prioridades publicas reales. No basta
con una solucién atractiva: tiene que
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existir una institucionalidad capaz de
recibirla, medirla, mejorarla y mante-
nerla en el tiempo.

Has insistido en hablar de Estado y no
solo de gobierno. ¢Por qué esa distin-
cion es tan importante?

Porque las buenas iniciativas tienen
que trascender a las administraciones
de turno. Hemos trabajado durante go-
biernos distintos y he comprobado que,
cuando un proyecto estd bien cons-
truido y responde a una necesidad real,
puede mantenerse y avanzar. La cola-
boracién, por supuesto, se realiza con
las autoridades y los equipos que estan
en ese momento, pero la mirada debe
ser de Estado.

Mover una politica publica o una ma-
lla curricular es un proceso enorme y
lento. Requiere evidencia, coordinacion,
trabajo técnico y confianza. La inversion
social puede aportar innovacion vy flexi-
bilidad, pero la escala y la permanen-
cia dependen de la articulacion con el
sistema publico.

X4

sostenerse en el tiempo.
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Educacion para el futuro

¢Cémo nacié la decisién de enfocarse
en las habilidades del siglo XXI?
Después de la crisis social y, mds tarde,
de la pandemiq, se hizo todavia mds
evidente que la educacion necesitaba
prepararse para un cambio profundo.
Durante el COVID apoyamos rdpida-
mente distintas iniciativas y recibimos
muchas propuestas. Esa experiencia
confirmé la necesidad de evitar res-
puestas fragmentadas y construir un
foco claro.

Decidimos concentrarnos en las habi-
lidades necesarias para el futuro del
trabajo y de la sociedad. Hablamos de
competencias digitales, pero no solo
de tecnologia: creatividad, pensamien-
to critico, colaboracién, comunicacion
y la capacidad de aprender a apren-
der. Son herramientas fundamentales
para desenvolverse en entornos que
cambian cada vez mads rapido.
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éQué aprendizajes ha dejado IdeoDi-
gital, desarrollado junto con Funda-
cién Kodea?

IdeoDigital comenzd a disefiarse antes
de que la pandemia cambiara la con-
versacion. En ese momento, las cien-
cias de la computacion todavia eran
vistas muchas veces como una asig-
natura aislada o como algo propio de
la sala de tecnologia. El COVID produjo
un cambio radical: docentes y esta-
blecimientos tuvieron que incorporar
herramientas digitales de manera ur-
gente, y el debate dejo de ser opcional.
El propdsito del proyecto no era sim-
plemente ensenar a codificar. Busca-
ba crear condiciones para incorporar
las ciencias de la computacion y el
pensamiento digital en la educacion
pUblica: formar docentes, desarrollar
contenidos, trabajar con las unidades
técnicas y contribuir con evidencia a la
actualizacion curricular. Luego irrumpid
la inteligencia artificial y fue necesario
volver a mirar el proyecto, porque la ve-
locidad del cambio tecnoldgico exigia
ampliar el enfoque.

éQué significa, en la practica, lo-
grar un cambio sistémico?
Significa mover la aguja con algo
relevante, estable y capaz de
permanecer. Los productos ge-
nerados por los proyectos deben
quedar como bienes publicos:
contenidos, herramientas y apren-
dizajes disponibles para el sistema,
no encerrados en una organizacion ni
condicionados a que alguien pueda
pagarlos.

También implica que el proyecto pueda
ser tomado por otros, evaluado y mejo-
rado. Si la iniciativa termina cuando se
acaba el financiamiento, el impacto es
limitado. La pregunta que siempre de-
bemos hacernos es: ¢qué queda insta-
lado cuando nosotros ya no estemos?

Colaborar para escalar

¢C6mo se enfrenta la atomizacion que
observaste en el ecosistema educati-
vo?

Con coordinacion real. Muchas organi-
zaciones hacen cosas parecidas, pero
se presentan por separado ante los
financiadores y trabajon sin conec-
tar aprendizajes. En vez de competir
por recursos para iniciativas aisladas,
podrian construir propuestas comple-
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Conversatorio

“Educacion y colaboracion: De =
tunidacigs

los desafios a las opo

Un dialfie

territ! 4

mentarias: una aporta metodologia, otra territorio, otra eva-
luacion y otra capacidad de incidencia.

Esa reflexion estuvo en el origen de un proceso de conver-
sacién con fundaciones, especialistas y lideres del mundo
educativo para entender la ruta de la inversion social en
educacion. La conclusién fue que no bastaba con elegir me-
jores proyectos; habia que fortalecer el ecosistema y crear
condiciones para la colaboracion.

éComo se traduce esa légica en Efecto Colectivo y Sumar
Saberes?

Efecto Colectivo, liderado por Fundacion Relmagina con el
apoyo de BHP Foundation, funciona con la 16gica de un rom-
pecabezas: distintas organizaciones aportan especialidades
complementarias y trabajan sobre habilidades fundamen-
tales, pensamiento critico, capacidades socioemocionales y
tecnologias educativas. Ademds de financiamiento, reciben
acompafnamiento para medir, evaluar, aprender y fortalecer
sus posibilidades de escalar.

Sumar Saberes recoge una légica similar e incorpora desde
el inicio al Ministerio de Educacion y a otros actores publi-
cos y privados. No se trata de pedir una firma o invitar a una
ceremonia, sino de trabajar juntos en las mesas técnicas,
compartir evidencia e identificar prdcticas que realmente
funcionan. La transformacion del sistema educativo es una
responsabilidad colectiva.

éQué se necesita para que esa colaboracion sea auténtica
y no solo declarativa?

Hay que reconocerla como trabajo. Participar en una alian-
za, medir resultados, compartir aprendizajes y construir una
propuesta comun requiere horas de personas que ya tienen
muchas responsabilidades. No se puede esperar que una
organizacion de la sociedad civil lo haga gratuitamente o
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durante el fin de semana.

Por eso los proyectos deben presupuestar la colaboracion
y el fortalecimiento institucional. También deben reconocer
a cada organizacidon como socia, no como una fuente de
informacion a la que se le extrae conocimiento y luego ni si-
quiera se le devuelve un informe. Cuando existe reciproci-
dad, la relacion cambia: se genera confianza y el impacto
colectivo se vuelve posible.

Inteligencia artificial, empleo y sentido
humano

é¢Desde qué edad deberia comenzar la formacion en estas
nuevas habilidades?

Ojald desde la primera infancia, y sin terminar nunca. Ya no
existe una etapa en la que una persona pueda considerar
concluido su aprendizaje. Todos los dias aparece una herra-
mienta nueva y la educacion debe preparar para esa rea-
lidad.

Esto no significa agregar simplemente una asignatura de in-
teligencia artificial. Requiere pensar de otra manera la edu-
cacion, revisar el lugar del profesor y formar capacidad de
adaptacion. El cambio tiene que ser gradual y acompanado,
porque cualquier transformacion profunda genera temores.

La fundacion también estd mirando al grupo de 18 a 24
anos. ¢Cudl es el desdafio alli?

El desempleo juvenil es aproximadamente el doble del des-
empleo general, y la brecha se agrava porque muchas
personas de esa generacion fueron educadas antes de la
irrupcion masiva de la inteligencia artificial. Hoy, en cambio,
una gran parte de la demanda laboral incorpora estas he-
rramientas por defecto.
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Estamos trabajando en iniciativas
orientadas a cerrar esa brecha entre
formacion y empleabilidad. No se trata
solo de entregar conocimiento técnico,
sino de desarrollar pensamiento anali-
tico, autonomia, creatividad y capaci-
dad para participar en entornos labo-
rales nuevos. Esto no es voluntariado ni
una respuesta asistencial: es inversion
social, con objetivos, método y respon-
sabilidad por los resultados.

éla transformaciéon tecnolégica te
produce temor o esperanza?

Me produce mucha esperanza. Los tra-
bajos estdin cambiando y algunos pro-
cesos se automatizaran, pero las per-
sonas deberdn ocupar un lugar mds
analitico y creativo. Ademds, se abren
oportunidades que antes no existian.
Un joven de Copiapd puede trabajar
para una organizacion australiana sin
abandonar su ciudad; las barreras te-
rritoriales son mucho menores.

Cuando visito escuelas trato de mos-
trarles esa posibilidad a los estudian-
tes. Pueden participar en una sociedad
global desde donde estdn, autoedu-
carse y construir una trayectoria a par-
tir de su curiosidad y su esfuerzo. La

e-negocios.cl

tecnologia puede ampliar horizontes,
siempre que existan acceso, habilida-
des y acompanamiento.

¢Dénde deberia estar el limite de lain-
teligencia artificial?

La pregunta esencial es qué nos define
y nos diferencia como seres humanos
frente a la tecnologia. La inteligencia
artificial puede procesar informacion y
generar respuestas, pero las personas
formulamos las preguntas, definimos el
proposito y asumimos la responsabili-
dad ética.

Nuestro principal desafio es fortale-
cer el sentido de lo humano: el respeto
por los derechos, la dignidad, la convi-
vencia y los valores que sostienen una
sociedad. Ahi estd nuestra fortaleza.
La conversacion no deberia centrarse
solo en qué puede hacer la tecnologia,
sino en para qué queremos utilizarla y
cudles son los limites que decidiremos
construir.

Una mirada personal sobre el
liderazgo

Eres madre de dos hijos. ¢Qué esperas
para ellos y qué te ha ensefiado esa

L
s
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experiencia?

Espero que trabajen en algo que ten-
ga sentido para ellos y que sean per-
sonas respetuosas, preocupadas por
los problemas que importan y capaces
de contribuir a la sociedad. Mi hija es-
tudié periodismo y luego encontrd su
vocacion en la docencia; hoy se estd
formando para ensenar literatura vy
lenguaje. Mi hijo estudia sociologia. Me
emociona ver que ambos han construi-
do una mirada propia y comprometida.

Como muchas mujeres, durante anos
convivi con la culpa: preguntarme  si
habia dedicado demasiada energia
al trabajo, si los habia dejado solos o si
no habia logrado hacerlo todo. Con el
tiempo, ellos mismos me han mostra-
do otra perspectiva. Mi hijo me escribid
que yo era un modelo de como queria
trabajar y hacer las cosas bien. Eso me
conmovid profundamente y me hizo
comprender que el propoésito también
se transmite con el ejemplo.
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(44
Mi bandera de lucha es avudar a
 que existan mejores lideres y mejores
< empresas.

22

Gianfranco Arrigoni

Gerente General de SOGI

“Ser buena persona te puede llevar mucho
mads lejos que ser brillante’

Por Victor Maldonado

ianfranco Arrigoni es tercera generacién de una de las familias in-

dustriales mas reconocidas de Chile. Lidero el cierre de la metalurgi-

ca del grupo en plena pandemia, fundd la consultora Sogi, y Arrigoni

Ambiental NFU, dedicada a la gestién de residuos peligrosos y reci-
claje de neumdticos, gané este ano la Escoba de Oro en Madrid.
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Gianfranco Arrigoni es tercera generacion del grupo Arrigoni,
fundado por inmigrantes italianos que construyeron desde
cero la metaldrgica mas grande del pais. Después de casi
once anos en Proindar y de liderar la metallrgica familiar en
plena pandemia, le tocd asumir una de las decisiones mads
duras de su carrera: coordinar el cierre ordenado de la plan-
ta, un proceso de casi dos anos que involucré a 500 familias.

De esa experiencia nacié una nueva etapa. Tras dejar la
operacion del grupo, fundd Sogi, una consultora de asesoria
empresarial, y hoy también preside el directorio de Arrigoni
Ambiental NFU, dedicada a la gestion de residuos peligrosos
y el reciclaje de neumaticos, que este ano recibio la Escoba
de Oro en Madrid por su proyecto de economia circular.

En esta conversacion, Arrigoni habla de su historia con el gru-
po familiar, de la comunidad CBA Board, de su exitoso pod-
cast Lideres con Propdsito y de su préximo libro con Grupo
Planeta. También cuenta qué lo mueve como lider y como
concilia sus proyectos con la vida junto a su esposa Ale y sus
tres hijos.

éQué significa para usted ser tercera generacion en una
historia asi?

Es un orgullo. Mis nonnos llegaron a Chile sin nada y crea-
ron la metaldrgica mas grande de Chile. Tenemos un nom-
bre que hasta hoy da confianza.
Ser empresa familiar requiere una
gran responsabilidad: uno tiene
que velar no solo por la generacion
nuestra, sino por la que viene hacia
abajo y la que estd hacia arriba.
Siempre le digo a mis hijos que me
preocupan dos cosas. Primero, que
sean buenas personas y, segundo,
que sean felices. Ser buena persona te puede llevar a mu-
cho mds éxito que ser brillante, con doctorados y millones
de cosas.

éCudl ha sido la decision mas dificil que le ha tocado asumir?
Cuando me toco liderar el cierre de la metallrgica, en 2023.
Una de las cosas mds duras que me ha tocado como em-
presario fue tener que hablar con la gente. Me acuerdo de un
3 de enero, cuando les dije que la planta se cerraba. Les dije:
“Lo vamos a hacer de manera ordenada y vamos a pagarle
a todos”. Nos demoramos un ano y ocho meses. Cuando el
sindicato ya se disolvig, su presidente me dijo: “Jefe, gracias
por el proceso y gracias por ser humano”. Lo consideré un
bonito gesto, pero también pensé: “Qué mal estamos, por-
que me estdn agradeciendo casi por respirar”. Eso fue una
bandera de lucha. ¢Cémo puedo ayudar a que mds lideres
sean mds humanos? En 2023 hice un curso en Disney sobre
cultura organizacional, y de ahi empecé a trabajar mi propio
propdsito con una coach: conectar conmigo para conectar
con el otro.

Arrigoni Ambiental NFU acaba de recibir la Escoba de Oro
en Madrid. ¢C6mo se construye este tipo de progreso paso
a paso?

Es un premio que se entrega desde hace mds de un siglo

(44
Hay quienes hacen que las cosas pasen,
quienes ven pasar las cosas v quienes
preguntan “squé paso?’. A mi me gusta
estar en el primer grupo.

%9
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a proyectos sostenibles. Nosotros participamos con un pro-
yecto sobre como agregar valor a los subproductos de la
pirdlisis de neumaticos, como el acero y el carbon black. Lle-
gamos a un acuerdo con Magotteaux, que funde ese acero
para hacer bolas de molienda que vuelven a la mineria. Ahi
cerramos la economia circular real. La clave es estar con-
vencido. Cuando inviertes en 1+D, la recompensa se ve muy
alargo plazo, no ahora. Como dicen, los dos dias mds impor-
tantes para plantar un arbol son hace 40 afos y hoy.

Habl6 de resiliencia en distintos momentos de su carrera.
¢Hay alguna historia que resuma lo que significa para us-
ted?

Una historia clave es la de Proindar. Fui creciendo ahi. Fui ge-
rente de planificacion, luego comercial, luego de nuevos ne-
gocios. En algn momento buscaron un nuevo gerente ge-
neral y pusieron a otra persona. Luego de un tiempo, cuando
buscaban otro gerente general, me di cuenta de que esta-
bamos perdiendo el rumbo del negocio. Fui donde mi papd
y mis tios y les dije que tenia la solucion: que yo podia tomar
la gerencia general. Les cost6, me decian que una cosa era
ser gerente de drea y otra ser gerente general. Finalmente
me dijeron que siy reordenamos el foco del negocio, pasa-
mos de nUmeros rojos a azules y dejamos la empresa lim-
pia. Mis gerencias generales no me las han regalado, me las
he tomado (rie). No han sido promociones “naturales”, han
sido por insistencia. Me gusta una
clasificacion que hace Google: hay
quienes hacen que las cosas pa-
sen, quienes ven pasar las cosas y
quienes preguntan “cqué paso?”.
A mi me gusta estar en el primer
grupo.

Usted fundé Sogi, ligado a la ase-
soria externa. éLe cost6 tomar ese rol nuevo?
Lo que buscamos como Sogi es una asesoria basada en la
experiencia que hemos tenido. En la metaldrgica tuvimos
hartas consultorias que iban mucho “by the book”, sin expe-
riencia real detrds, y yo tengo demostrado que uno aprende
con la experiencia. Es como ir a un restaurante y llenarte por
leer el mend. Por eso recomiendo que la gente haga cosas,
que se equivoque, pero que esté haciendo constantemen-
te. Cada vez que uno hace, aprende, para bien o para mal.
Mientras mds haces, mds experiencia agarras y mejor pre-
parado estds para los desafios del futuro.

Me gustaria preguntarle por CBA Board. ;Qué fue lo que lo
convencioé de sumarse?

Ya llevo casi 6 afos. Mi Board tiene muchos integrantes que
llevamos tiempo juntos, y eso nos ayuda a hablar abierta-
mente. Cuando expones el problema al 100%, es mucho mds
probable que te puedan ayudar de la manera correcta. Me
senti muy apoyado por todo el circulo cuando estaba vivien-
do el cierre de la metallrgica. Somos 13 integrantes, todos en
dreas distintas. Imaginate sumar 13 mentes para resolver un
problema. Hay una clave: uno tiene que ser constante. Si no
vienes, obviamente no te ayuda. A mi, CBA Board me ha ayu-
dado a crecer personalmente y profesionalmente, a poner
temas en conocimiento para ser mejor lider.
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Hace unas semanas firmé contrato
con Grupo Planeta para publicar su
primer libro. ¢Cémo surgioé eso?

Motivado por mi sefiora. Ella ya ha es-
crito cuatro libros y me dijo: “Tienes que
escribir un libro”. Lo que quiero es ge-
nerar un libro que ayude a ser mejor
lider, con principios relatados de ma-
nera clara y concisa, que puedas leer
en distinto orden. Quiero apoyarme en
las conversaciones que he tenido con
grandes lideres en mi podcast, para
desarrollar cada principio con una his-
toria real. Al final, uno tiene que liderar
siempre, desde un asado con ami-
gos, la casa, un equipo, una em-
presa. Todos somos lideres.

lo que la gente cree.

éC6mo ha sido para usted ser papa
de tres nifios pequefios como Bruno,
Santino y Laura?

Es duro ser papd de tres nifos chicos,
pero para mi es maravilloso. El fin de
semana los veo correr y pienso “estoy
pagado’, se me cae la baba. Algo en lo
gue uno no debe caer es en hacer que
ellos hagan cosas que uno no pudo
hacer. Hay que dejar que ellos vuelen,
darles herramientas y un rayado de
cancha, pero que hagan sus cosas.

(Y

Al podcast he invitado a Fuan Sutil,

familia. Dejo en las manianas a Bruno
en el colegio, y necesito también tiem-
po solo, porque cuando uno estd muy
estresado tiene que seguir haciendo
cosas propias. Trato de jugar golf al
Menos una vez por semana. Me encan-
ta por varias razones. Compites contra
ti mismo, es un deporte de caballeros
que habla de tu integridad, y el tiro mas
importante es el que vas a hacer aho-
ra, no el que ya pasoé. Te ensena a estar
en el presente y a disfrutar el proceso
mas que la bandera final. Y con Alejan-
dra, como familia, nos gustan mads las

experiencias que las cosas mate-

riales. Las cosas se pueden perder

O romper, las experiencias te que-

Don Francisco, Laurence Golborne. E[ ~ don.
Ligado con la pregunta anterior ., 7¢ oyotipo para mi fue el de mi papd.

éComo nace la inquietud de hacer
el podcast Lideres con Propésito?
Ha sido muy exitoso.

También mi sefora. Es fundamen-
tal saber con quién te casas. Tiene que
ser alguien que saque lo mejor de ti y
vea que al final somos un equipo. Ella
me dijo que tengo buen networking y
facilidad para conversar, que ese es
uno de mis diferenciadores, y me im-
pulsé a hacer el podcast. He invitado
a Juan Sutil, Don Francisco, Laurence
Golborne, y para celebrar el capitulo
ndmero 50 invité a mi papd. Fue el ca-
pitulo mds emotivo. Busco siempre ver
el lado B del lider, o seq, que la gente
entienda que todos somos humanos,
que se han equivocado mucho mas de

Busco siempre ver el lado B del lider.
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Y mds adelante, no quiero que estén
demasiado coémodos, creo que la in-
comodidad es importante para crecer.
Hasta en cosas cotidianas. Por ejemplo,
en la manana termino la ducha con un
chorro de agua helada, diez segundos.
Es una forma pequena de salir de la
zona de confort.

¢Coémo describe su relacién con el
tiempo libre? ;Qué hobbies tiene?

Mira, creo que mientras mds cosas ha-
ces, mds tiempo tienes, si eres orde-
nado y planificado. Mi prioridad es la
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Le hago la Gltima pregunta. ;Qué
es lo que mas le entusiasma de
los préximos afios?

A nivel personal, seguir viendo cre-
cer a los nifos y desarrollarme como
papd y como marido. Profesionalmen-
te, el proximo ano sale mi libro. Quiero
que crezca el podcast, y en Arrigoni
Ambiental NFU queremos crecer con
mas plantas y reciclar mds neumad-
ticos, porque en Chile se generan de-
masiados y se hace poco. Sobre sogji,
quiero seguir ayudando a mds empre-
sarios para que sus companias perdu-
ren en el tiempo. Mi bandera de lucha
es ayudar a que existan mejores lideres
y mejores empresas. Creo que mien-
tras mds uno da, mas recibe.
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Anibamontt Center:
apuesta que transformaré entorno
urbano de Puerto Montt

Provecto de 7.000 m> construidos busca combinar
inversion, actividad empresarial v eficiencia
energetica en la segunda terraza de la ciudad.

Por Pierine Méndez Yaeger

n Puerto Montt, desarrollar infraestructura inmobiliaria
supone convivir con una variable que no admite im-
provisaciones: el clima. Lluvias extensas, bajas tem-
peraturas y una dindmica meteorolégica cambiante
obligan a planificar de manera distinta cada etapa de una
obra. En ese desafiante escenario avanza la construccion
de Anibamontt Center, proyecto inmobiliario mixto impul-
sado por la inmobiliaria JagfMontt SpA, que contempla al-
rededor de 7.000 m? construidos en el entorno de las calles
Urmeneta y Benavente, en la segunda terraza de la ciudad.
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El edificio se emplaza en calle Anibal Pinto, la primera via de
oriente a poniente de la segunda terraza de Puerto Montt,
aproximadamente a 30 metros sobre el nivel del mar. El pro-
yecto contempla un edificio de 14 pisos de altura, tres niveles
de subterraneos y con vistas en 360 grados, especialmente
orientadas hacia el sur y el oriente, desde donde se aprecia
el seno de Reloncavi y los dos volcanes mds relevantes de la
Regién de Los Lagos. La perspectiva permite ademas obser-
var la ciudad de poniente a oriente, incluyendo el centro ur-
bano vy las torres vinculadas al centro comercial Costanerg,
en direccién al camino a Caleta Arena.

Para su gerente general e inversionista, José Antonio Gali-
lea Ferndndez, esta iniciativa tiene una dimension que tras-
ciende lo estrictamente inmobiliario, pues Puerto Montt es su
ciudad natal y, segun él mismo explica, representa la posibi-
lidad de invertir los ahorros acumulados durante su trayec-
toria laboral, para poner en valor terrenos de su propiedad y
ademds contribuir al desarrollo urbano local.

“Puerto Montt es mi Ciudad Natal”, enfatiza Galilea, quien de-
fine la iniciativa como un “Proyecto individual” cuya intencion
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es "aportar a la mejora y desarrollo de la ciudad de Puerto
Montt”, mediante infraestructura moderna y particularmen-
te orientada a empresas del sector sanitario, junto con una
contribucion al mejoramiento de un barrio residencial ubica-
do a metros del centro.

La apuesta también responde, reconoce el inversionista, a
una oportunidad concreta de dar valor a terrenos propios.
Pero avanzar con una obra de estas caracteristicas en el
sur implica asumir riesgos distintos a los de otros mercados,
pues representa un reto complejo debido a las contingen-
cias climaticas y también por la rentabilidad “que es menor
que en la capital”, explica.

Aporte al medio ambiente

El proyecto Anibamontt Center destaca por la eficiencia
energética. Objetivo en el cual influyeron directamente la
formacion profesional y los estudios de postgrado de su
creador. Dicha experticia se tradujo en decisiones clave de
diserio y funcionalidad material, que contemplan solucio-
nes como PVC, termopanel, aislacién térmica, muro corting,
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iluminacion natural, sensores, sistemas
de iluminacion controlada y uso solar.

“Imprimimos un sello claro de ahorro
energético y recursos’, afirma Galileq,
y aungue reconoce que “nada es per-
fecto” y que determinadas soluciones
pueden ser especialmente complejas
de implementar en el sur, asegura que
se ha buscado incorporar el mayor n-
mero posible de atributos asociados a
esta certificacion energética. “Durante
la construccion -anade-, se han con-
siderado rigurosamente los aspectos
ambientales y sociales, cumpliendo la
normativa y también algo mas”.

El objetivo es que esas decisiones se
traduzcan en beneficios concretos
para quienes utilicen el edificio. En ese
sentido, Galilea destaca la materialidad
y el comportamiento térmico como
elementos diferenciadores y enfatiza
que, por sus caracteristicas, el proyecto
busca superar el esténdar de los edifi-
cios tradicionales de Puerto Montt.

Por ejemplo, en sus estimaciones el
ahorro en calefaccion para los de-
partamentos podria alcanzar los $3
millones anuales. “En 10 anos, eso
equivalente a un pie de compra de de-
partamento”, proyecta el inversionista,
poniendo foco en el costo de operacion
como parte relevante del valor de una
propiedad.

Talento especializado

La mirada emotiva del inversionista se
complementa con la perspectiva téc-
nica de Juan Carlos Reyes, gerente téc-
nico de Anibamontt Center y respon-
sable de JC Reyes Ingenieria y Gestion.
Desde la ejecucion de la obra, Reyes
identifica tres desafios principales: las
condiciones climdticas, la logistica de
materiales y herramientas especiales y
la disponibilidad de mano de obra ca-
lificada.
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“En primer lugar, el factor climatico es
ineludible”, explica Reyes, y agrega que
las extensas jornadas de lluvia y ba-
jas temperaturas, tienden a dilatar los
plazos tradicionales de ejecucion. La
respuesta ha sido reforzar la planifi-
cacién y coordinacion de las faenas y
mantener permanentemente activo un
plan de contingencia, considerando la
particular variabilidad meteorolodgica
de la zona. “El clima dindmico del sur
de Chile y especificamente en Puerto
Montt puede hacer que experimente-
mos las cuatro estaciones en un solo
dia”, afirma.

Otro desafio relevante radica en que
parte de los materiales y herramientas
especiales todavia debe ser solicita-
da a Santiago, situacion que, a juicio
del gerente técnico, evidencia como el
centralismo continGa condicionando el
desarrollo de proyectos en regiones. A
ello se suma la disponibilidad de tra-
bajadores especializados, y aunque re-
conoce que este aspecto ha mejorado,
considera que la oferta sigue siendo
insuficiente.

Precisamente por ello, Reyes observa
los proyectos de mayor escala como
posibles dinamizadores del ecosistema
regional. “Creemos firmemente que la
creacion continua de proyectos em-
blemdticos, como el actual Anibamon-
tt Center, actla como un dinamizador
que atrae tanto a inversionistas como
a profesionales y empresas especiali-
zadas a la zona”, plantea.

La respuesta de JC Reyes Ingenieria y
Gestion frente a estos desafios pasa
por la innovacion aplicada al disefo y
construccion. Reyes explica que la em-
presa busca incorporar tecnologias de
vanguardia y metodologias moder-
nas para mejorar la planificacion y el
control de las distintas partidas. Entre
ellas menciona el uso de software con
Inteligencia Artificial, herramienta que
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permite optimizar procesos y apoyar la
gestion de una obra cuya complejidad
estd marcada también por las condi-
ciones particulares de Puerto Montt.

La sostenibilidad aparece asi vinculada
no solo a la eficiencia energética del
edificio, sino también a la forma en que
se ejecuta el proyecto. Reyes sefnala
que cada iniciativa es abordada con-
siderando su impacto socioambiental,
evaluando los efectos de la obra sobre
el medio ambiente, el entorno y las co-
munidades vecinas.

“Diseiamos planes de mitigacion ro-
bustos que se ejecutan antes, durante
y después de la entrega a los propieta-
rios finales”, detalla el gerente técnico. A
esto se suma el trabajo coordinado con
organismos oficiales, con el proposito
de reducir la huella del proyecto y mi-
nimizar sus efectos sobre la poblacion.

En esa convergencia entre inversion y
gestion técnica se encuentra otra de
las principales caracteristicas de Ani-
bamontt Center. Para Galileg, se trata
de aprovechar una oportunidad patri-
monial y convertirla en infraestructura
para una ciudad a la que estd ligado
personalmente. Para Reyes, el desafio
estd en demostrar que es posible de-
sarrollar una obra de esta escala en-
frentando las condiciones propias del
sur mediante planificacion, tecnologia
y una gestion rigurosa.

El resultado es un edificio que incorpora
nuevas superficies para actividad em-
presarial y residencial, y que ademds
dialoga con las exigencias de eficien-
cia y sostenibilidad que plantea una
ciudad como Puerto Montt. Apuesta
que, desde la mirada de sus impulso-
res, busca que el desarrollo inmobilia-
rio sea también una oportunidad para
renovar el entorno, generar actividad y
elevar los estandares constructivos de
la capital de Los Lagos.



Aeropuerto de Santiago: una nhueva
etapa centrada en pasajeros,
conectividad y eficiencia

Por Pierine Méndez Yaeger

| francés Nicolas Claude conoce de primera mano la evolucidn del Aeropuerto

de Santiago. Tras haber ocupado anteriormente su gerencia general, regresé al

cargo en 2024, en una etapa muy distinta a la que enfrenté afos atrds. Vincula-

do a Groupe ADP, uno de los grandes operadores aeroportuarios internacionales,
Claude también estuvo al frente del Aeropuerto Queen Alia de Aman, en Jordania. Su
regreso coincide con la consolidacion de una infraestructura que mas que duplicé su
capacidad durante la dltima década y que ahora enfrenta un desafio diferente: trans-
formar esa capacidad en una mejor experiencia para los pasajeros y en mayor conec-
tividad para Chile.
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El cambio de escala es significativo.
El aeropuerto pasdé de una capaci-
dad cercana a 16 millones de pasaje-
ros anuales a 38 millones, mientras la
puesta en marcha del nuevo Terminal
Internacional en 2022 modific6 com-
pletamente la experiencia de quienes
viajan al extranjero. Para Claude, el si-
guiente paso no consiste solamente en
seguir creciendo, sino en anticiparse a
las nuevas necesidades de los viajeros.

“Nuestro desafio hoy es seguir imple-
mentando servicios y espacios para
satisfacer los requerimientos de nues-
tros pasajeros y anticiparnos a la di-
versidad de nuevos vigjeros”, explica
Claude.

En esa logica, la operacion se cruza
cada vez mds con tecnologia y servi-
cios personalizados. El objetivo es re-
ducir tiempos de espera, facilitar los
desplazamientos y entregar apoyo a
pasajeros que requieren asistencia. En-
tre las iniciativas destaca Purple Door,
herramienta que permite conocer
tiempos de espera y acompanar el re-
corrido de personas con movilidad re-
ducida. A ello se suman nuevos carros
eléctricos, 350 sillas de ruedas y perso-
nal especializado.

“Estamos trabajando, desde distintos
ambitos de responsabilidad, en la im-
plementacion de servicios tecnold-
gicos para simplificar los procesos y
reducir tiempos de espera”, senala el
ejecutivo francés.

La eficiencia operacional también se ha
convertido en una carta de presenta-
cion. En 2025, Santiago fue reconocido
por Cirium como el aeropuerto grande
mas puntual del mundo, con 87,04% de
sus vuelos saliendo a tiempo. El reco-
nocimiento se suma a la distincion de
Skytrax al personal aeroportuario como
el mejor de Sudamérica. Para Claude,
estos resultados son relevantes porque
muestran que la transformacion de in-
fraestructura debe ir acompanada de
una operacion capaz de responder a un
flujo creciente y cada vez mas diverso.

El plan también incorpora una dimen-
sion comercial. En el Terminal Nacio-
nal se proyectan cinco nuevos salones
lounge, que en conjunto suman Mmads de
2150 metros cuadrados y capacidad
para 534 pasajeros. En el Terminal In-
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ternacional, la ampliacion del Duty Free
practicamente duplicard su superficie
y se incorporardn nuevos restaurantes
y locales. La apuesta busca que la per-
manencia en el aeropuerto sea parte
de la experiencia del viaje y no simple-
mente una espera entre un vuelo y otro.

Pero uno de los principales desafios ac-
tuales estd fuera del edificio: la conec-
tividad aérea. El aeropuerto registra un
periodo de contraccion del trafico na-
cional e internacional, en un escenario
marcado por el costo de los combusti-
bles, la menor disponibilidad de moto-
res y aeronaves y el déficit mundial en
la fabricacion de aviones. La oferta de
vuelos, por tanto, depende también de
restricciones que afectan a las propias
aerolineas.

“Estamos trabajando con las aerolineas
para recuperar capacidad, aumentar
frecuencias, consolidar las rutas exis-
tentes y atraer nuevos operadores”,
afirma Claude.

En ese contexto, la conexion internacio-
nal se vuelve estratégica. La ruta San-
tiago-Estambul de Turkish Airlines es
un ejemplo de ello: su apertura fue el
resultado de anos de trabajo conjunto
entre la concesionaria, autoridades y la
aerolinea. La meta ahora es profundizar
ese modelo mediante una coordina-
cion con la Subsecretaria de Turismo,
Sernatur y los gremios del sector, bus-
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cando atraer mds visitantes y nuevas
rutas.

Para Claude, el aeropuerto tiene ade-
mas un papel que trasciende la avia-
cion. En un pais extenso y geogrdfica-
mente aislado de buena parte de los
principales mercados, la conectividad
aérea funciona como una plataforma
para el turismo, los negocios, la mine-
ria y el intercambio comercial. Tam-
bién resulta clave para la carga aérea
y para productos de exportacion que
necesitan llegar rapidamente a otros
mercados.

“Un aeropuerto es mucho mas que un
lugar donde despegan y aterrizan avio-
nes. Es una infraestructura habilitante
para el desarrollo econémico”, sostiene.

El desafio final es que esta transforma-
cibn sea compatible con una opera-
cibn mas sostenible. El aeropuerto ya
utiliza energia proveniente de fuentes
renovables y avanza en electromovili-
dad y reciclaje, en linea con los objeti-
vos de sus socios internacionales. Para
Claude, la nueva etapa del principal
terminal aéreo de Chile combina asi
cuatro variables: eficiencia, experiencia
de pasajeros, conectividad y sustenta-
bilidad. Una ecuacion que busca con-
vertir al aeropuerto no solo en la princi-
pal puerta de entrada y salida del pais,
sino también en una infraestructura
estratégica para su desarrollo.
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Juliana Ospina

CBA Board Director

“Quiero convertirme en una referente
en experiencia del cliente en Chile’.

Juliana Ospina llegd a nuestro pais hace diez aflos con algunas pertenencias
personales y un contrato firmado con H&M por Skype. Hoy es directora de empresas,
embajadora de su escuela de negocios de Barcelona y Board Director de CBA Board.

En esta conversacién repasa su historia de adaptacién, su salto del mundo corporativo

a la independencia, y los desafios que se propone para lo que resta de 2026.

Por Victor Maldonado
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ace una década, Juliana Ospina tomo6 una deci-

sidn que cambiaria por completo el rumbo de su

vida: dejar Colombia para liderar, desde Chile, la

expansion de H&M en Sudamérica. Lo que en ese
momento era una apuesta profesional se convirtid, con los
anos, en un proyecto de vida. Hoy se define a st misma como
“una chilena mas”, con dos hijas nacidas en el pais y una
trayectoria que combina la disciplina del retail con la mirada
estratégica de la gobernanza corporativa. Son dos décadas
de carrerq, la mitad de ellas en cargos ejecutivos directivos
con alcance regional: posiciones C-level en dreas estraté-
gicas, la gerencia general del retailer global MINISO y, mds
recientemente, la participacion en
directorios y consejos.

Ese recorrido la ha llevado a con-
vertirse en una voz activa en el
ecosistema de liderazgo empresa-
rial en Chile, con roles de directorio
en paralelo y un perfil que com-
bina rigor profesional con una agenda de mentoria hacia
otras mujeres ejecutivas. Su ingreso a CBA Board, primero
como miembro y luego como board director, es parte de ese
mismo camino: uno que ella describe como orgdnico y en
constante evolucion.

En esta entrevista, Juliana habla de su llegada a Chile, de las
decisiones profesionales mas dificiles que ha tomado, de su
obsesion por la mejora de la experiencia del cliente, de sus
roles en CBAy de su vinculo con EADA, la escuela de negocios
de Barcelona donde se formd6. También se abre a lo personal:
los vigjes en familia, los vifedos y una meta muy concreta
que se propuso alcanzar antes de que termine 2026.

éComo se produjo su llegada a Chile?

Llevo diez anos en Chile. Lliegué porque H&M me contacto fi-
nalizando mi MBA y meses después me propuso venir a ma-
nejar la expansion de la comparnia en Sudameérica, lo que
implicaba tener base acd pero viajar regularmente a otros
paises de la region, como Per( y Uruguay. Mi experiencia en
Chile ha sido maravillosa. He construido un hogar, me sien-
to una chilena mas y tengo dos hijas chilenas que son mi
mayor tesoro. A nivel profesional,
afortunadamente, me ha ido muy
bien. He trabajado arduo, pero me
he sentido muy acogida.

¢Extraina Colombia?

Si, sobre todo a mi familia. Sin em-
bargo, tengo el privilegio de viajar
regularmente y ademas recibimos
muchas visitas de nuestros mds cercanos, asi que de esta
forma lo compenso un poco. También extrafo el café co-
lombiano y algunas comidas especiales.

Hoy tiene varios roles en paralelo. ;C6mo organiza su
tiempoy energia?

Tengo planificados, como minimo, los proximos tres meses
de mi agenda. Me costé llegar a ese equilibrio entre el mun-
do corporativo y esta etapa mas autdbnoma, con compromi-
sos en multiples dmbitos. Tiendo a ser mds presencial que

(X4
Perseguir la ambicion de ir mads alld
del rol ejecutivo fue un cambio radical,
pero la decision ha superado mis
expeclativas.
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virtual, y siempre voy a privilegiar eso, aunque requiera mas
tiempo y dedicacion.

écudl ha sido la decision profesional mas dificil que ha to-
mado en su carrera?

Tengo dos. La primera fue mudarme a Chile. Mi esposo se
quedd en Colombia un ano adicional, porque No quisimos
renunciar los dos al mismo tiempo. Ambos teniamos en
ese momento excelentes trabajos en Bogotd. Pero fue una
apuesta por construir una mejor calidad de vida en el largo
plazo, pese a los sacrificios personales y familiares. Las opor-
tunidades extraordinarias llegan una vez en la vida y no se
pueden desaprovechar. La segun-
da fue dar el salto de una posicion
en la gerencia general a buscar ser
directora y consultora externa. De-
finitivamente queria tener impacto
en varios proyectos en paralelo.

&Y le costé tomar esa decision?

Si. Después de tantos anos en ese mundo, en grandes com-
panias, fue un cambio radical, pero la decision ha superado
mis expectativas. Me senti y me siento muy orgullosa de ha-
ber sido parte de cada una de las empresas donde trabaijé.
Parte de mi ser habia sido la empresa en la que trabajaba
en cada etapa. Ahora participo en diversos proyectos y or-
ganizaciones al mismo tiempo, lo cual es mdas complejo de
manejar, en realidad, pero ha sido de alto impacto y muy
satisfactorio.

Se define como una obsesionada con la experiencia del
cliente. ¢De dénde viene eso?

Si, me obsesionaq, y lo explico desde tres lados. Como perso-
na, ya que la vida es demasiado corta para resignarse a ex-
periencias mediocres. Como ejecutiva, porque estuve anos
a cargo de operaciones donde eso se juega todos los dias, y
aprendi que el problema casi nunca es la falta de recursos,
sino que nadie se hizo cargo del detalle, que casi siempre es
un problema de estrategia. Y como economista, ya que me-
jorar la experiencia del cliente, del colaborador y del usuario
no se queda en una empresa ni en un sector, sino que mueve
la economia completa. Ese es el tamafo de la oportunidad

que tenemos por delante.

(X4
Mejorar la experiencia del cliente, del
colaborador vy del usuario no se queda
en una empresa ni en un sector, sino
que mueve la economia completa.
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Hace poco cursé un diplomado de
Customer Experience en la Uni-
versidad Catélica. ;Por qué volver
a estudiar?

Porque la conviccion sola no al-
canza. Me faltaba el marco tedri-
co. Investigué mucho y lo busqué
acd a propodsito, porque queria entender coOmo se ensena
y como se aprende experiencia del cliente en Chile, que es
donde quiero mover la aguja. El diplomado me dio esas ba-
ses. Ademads, uno nunca puede dejar de estudiar. Yo, por lo
mMenos, No pienso parar.

¢CO6mo cultiva las relaciones profesionales en los distintos
ambitos en los que participa?

La verdad es que habia estado muy pasiva hasta hace dos
afos. Fue en 2024, cuando tomé varias decisiones en mi vida,
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que me di cuenta de que estaba un
poco sola en Chile, porque, al final, ni mi
esposo ni yo somos de acd. Entonces
comencé a vincularme con redes que
me parecian interesantes, como redes
de mujeres en la alta direccion y CBA
Board, entre otras. También comencé a
dar charlas y a participar activamen-
te en eventos de todo tipo. Esto me ha
permitido conocer personas muy inte-
resantes y cultivar relaciones muy va-
liosas.

éQué fue lo que la convenci6 de su-
marse a CBA Board?

Me encantd desde el primer momen-
to, cuando entendi que era un acom-
panamiento al rol de gerente general.
Un espacio cuidado y de confianza
para mis decisiones profesionales
mas importantes, y una platafor-
ma para conocer gente de rubros
de los que habia estado muy le-
jana. Me enganché que fuera tan
proclive a mantenernos actualizados,
generar negocios y conexiones, porque
el propdsito acd es nutrirnos y crecer
todos. Eso fue lo que mdas me llamé la
atencion, y me quedé por la gente.

En CBA Board pasé de ser miembro a
ser board director. ;Cémo fue ese ca-
mino?

Fue muy natural y orgdnico. Desde que
llegué a la comunidad fui una miembro
muy activa. Traje mi caso de negocio,
fui speaker, conseguia speakers, y se-
guia muy de cerca a mi board direc-
tor del momento. Estaba en constan-
tes conversaciones con Pablo Riccheri,
presidente de CBA, y también muy co-
nectada con la comunidad, al punto de
que mi nombramiento fue muy natural,
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muy de “esto es para ti”. Para mi ha sido
realmente una evolucidén constante,
frase que repite mucho Pablo.

Ha sido mentora y advisor de la red
Mujeres Empresarias, y participa de
otras redes de mujeres en alta direc-
cion. ¢Qué la motiva a invertir tiempo
mentoreando a otras mujeres?

Creo gque todas las mujeres tenemos
la responsabilidad de promover el cre-
cimiento y apoyar los suefios de otras.
Me encanta cuando otra mujer me
busca y me pregunta por un consejo.
Desde estas redes, uno puede poten-
ciar a otras de forma inspiradora o di-
recta: como mentora, o incluso con un
café o una charla. Y viceversa.

(Y

El proposito en CBA Board es nutrirnos

y crecer todos.
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Hoy es embajadora de EADA Business
School, la escuela de negocios de Bar-
celona donde hizo su MBA. ¢Cémo se
conecta ese rol con lo que estudié ahi?
Lo que hace factible mi nombramien-
to es que, si lo conectas todo, por ese
posgrado estoy en Chile. Terminando
el programa logré vincularme con H&M
en Espana. Nunca me desconecté del
director general ni de los profesores y
otros directivos. Creo que les llamd mu-
cho la atencion todo lo que he cons-
truido profesionalmente. Y se necesita
visibilizar el programa vy la escuela de
negocios en paises como el nuestro,
donde estudiar afuera trae un montén
de beneficios, tanto para el estudiante
como para el pais.
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Hace poco volvié a Barcelona, el lugar
donde construyé muchos suefios jun-
to a su esposo. ;Cudles ya se cumplie-
rony cudles siguen pendientes?

Se cumplid el sueno de vivir en un lugar
prometedor y estable que nos acogiera
como familia, y el de tener a nuestras
hijas, que son maravillosas. Se han ido
cumpliendo proyectos profesionales
de crecimiento que ambos queriamos,
y el mds importante, el de construir un
hogar sélido, que hemos ido arman-
do poco a poco. ¢Qué nos falta? Viajar
mas, dentro y fuera de Chile. No siem-
pre podemos, principalmente por limi-
taciones de tiempo. Queremos haber
recorrido al menos cincuenta paises
antes de cumplir los 50.

¢C6mo es hoy la dindmica con su
esposo e hijas, considerando la
carga de roles que tienen?

El es un excelente esposo y papd.
En readlidad, es extraordinaria la
forma en que asume su paternidad.
En nuestra casa no hay diferencias, es
sUper a la par. Cuando yo no puedo, él
empuja, y viceversa. Es dificil, pero se
logra planificdndose y con un poco de
ayuda extra. Disfrutamos mucho pasar
tiempo los cuatro juntos en actividades
sencillas, sobre todo los fines de sema-
nay en vacaciones.

Lei que uno de sus planes preferidos
en Chile es recorrer vifiedos. ¢Sigue
siendo asi?

Me encanta el vino y quisiera hacer, en
algdn momento, un curso de enologia.
Sihay algo que siempre digo en broma,
es que me quedé en Chile por el vino,
la palta y el salmoén fresco (rie). Visito
frecuentemente el Valle de Colchagua
y el Valle de Casablanca, toda la expe-
riencia que hay en ese mundo me en-
canta. Cada vez que recibimos visitas
del exterior, llevarlos a un vifledo se ha
convertido en nuestra tradicion.

Para cerrar: ¢cudl es el proximo desa-
fio profesional o personal que tiene en
la mira para lo que resta de 2026?
Quiero convertirme en una referente en
experiencia del cliente en Chile, promo-
viendo que todo el pais, organizaciones
y personas, tomemos conciencia de lo
que podemos impactar al generar me-
jores experiencias de venta, de com-
pra, e incluso de vida. Estoy armando
un proyecto que espero concretar muy
pronto.



Daniela
Cerna
Cabrera

_ Sociay Directora del
Area Corporativa y Tributaria,
VFCC Abogados

Por revista e-Negocios

aniela Cerna Cabrera es abogada de la Universidad Adolfo Ibarez de
Vifia del Mar y Socia de Vergara, Ferndndez, Costa y Claro (VFC@)iAbo-
gados, estudio en el que ingresé en 2015 y donde hoy dirige, junto a Cris-
tobal Vergara, el Area Corporativa y Tributaria. Su practica combina la
estructuracion societaria, el gobierno corporativo y las fusiones y adquisiciones
con una mirada tributaria orientada a esas mismas decisiones, anticipando sus
efectos ante la norma impositiva, una integracion que la ha llevado a asesorar
transacciones, reorganizaciones y patrimonios familiares de alta complejidad.

Mujeres, Bienestar y Salud




Diriges el Area Corporativa y Tributa-
ria de VFCC, dos especialidades que
muchos estudios mantienen separa-
das. ¢Como se fue dando esa doble
especializacion en tu carrera y qué
ventaja le ve al cliente?

No diria que fue algo disefiado desde
el inicio.

Nuestros clientes empezaron a llegar
con una Unica decision de negocio, y se
hizo necesario mirarla de forma integral;
que el fondo de la operacion, su estruc-
tura contractual y sus efectos tributarios
calzaran entre si desde el principio.

Fuimos entendiendo, caso a caso, que
separar ambas miradas era muy cos-
toso para el cliente, y que integrarlas
desde el disero les agregaba valor real.

Por eso hoy no o miro como una doble
especializacion, sino como dos dimen-
siones de una misma asesoria. La ven-
taja para el cliente es que la variable
tributaria se piensa al mismo tiempo
que la decisidon corporativa, no des-
pués de tomada.

En el aGmbito corporativo, ccudles son
hoy los desafios legales mds recu-
rrentes que enfrentan las empresas —
desde startups hasta family offices—
en materia de gobierno corporativo,
M&A y estructuracion societaria?

Me quedaria con tres cambios grandes
que estamos viendo en los clientes.

El primero es una profesionalizacion del
gobierno corporativo que alcanzd in-
cluso a las empresas familiares y star-
tups. Los acuerdos informales y las es-
tructuras rigidas ya no son suficientes
para abordar la realidad de este tipo
de empresas, cuyos negocios usual-
mente experimentaron crecimientos
répidos e inorgdnicos. Hoy es necesario
contar con protocolos, comités, reglas
claras y, sobre todo, estructuras de de-
cision eficaces para hacer frente a las
problematicas cotidianas y criticas.

El segundo es que las estructuras so-
cietarias necesitan ser mas flexibles
y adaptarse a negocios mucho mas
dindmicos, donde hay rondas de in-
version, entradas y salidas de socios y
expansion regional, todo eso exige un
diseno societario distinto al que se pen-
s6 originalmente.

Y el tercero es que en M&A y reorgani-
zaciones el desafio ya no es solo ejecu-
tar una operacion puntual, sino hacerla

e-negocios.cl

correctamente desde el punto de vis-
ta juridico, tributario y de gobernanza
al mismo tiempo. En este tercer punto,
lo tributario deja de ser una revision
posterior y se convierte en un iNnsumMmo
directo de la negociacion y de como
terminan repartiéndose las responsa-
bilidades entre las partes.

Desde el area tributaria, ¢qué tenden-
cias observas en la fiscalizacion del
Sll y en la forma en que las empresas
estan abordando hoy la gestion y el
cumplimiento tributario?

La autoridad cuenta con herramientas
cada vez mas eficaces y estandares
mucho mds exigentes. Notamos que
las empresas de mayor tamano ya
estan adoptando esos estandares en
su dia a dia, ajustando sus procesos
de cumplimiento ante posibles fisca-
lizaciones. Las empresas medianas o
familiares, en su mayoria, todavia no
dan ese salto, por cultura empresarial
y por costos. AUn asi, cada vez vemos
mas una tendencia a subir el estandar
con el que las empresas, en todos los
niveles, miran sus propias decisiones.
Poco a poco se ha empezado a instalar
en los directorios una idea distinta: tan-
to las decisiones empresariales como
los impuestos ya no pueden leerse con
una légica de décadas pasadas, pen-
sada para otra economia y otro tipo de
negocios.

¢En qué momento se cruzan de forma
mas critica el derecho corporativo
y el tributario dentro de una misma
operacion —una reorganizacion, una
M&A, una sucesion patrimonial— y
qué riesgos aparecen cuando ese
cruce no se aborda de manera inte-
grada?

Creo que el riesgo mds costoso no es
tanto que las dreas se “crucen” mal,
sino que se traten desde el disefo
como si no tuvieran que mirarse inte-
gradas desde el comienzo. La forma de
disefar y estructurar una operacion no
debiera decidirse primero en lo corpo-
rativo y revisarse después en lo tributa-
rio, o viceversa, porque la variable tri-
butaria determina muchas veces cudll
alternativa tiene mds sentido para ese
cliente en particular, o bien porque el
sentido de la operacion nos da luces
sobre la estructura corporativa especi-
fica a adoptar. El desafio es articular los
distintos aspectos con armonia y rigor
técnico.

Eres Socia de un estudio juridico tradi-
cional, de mds de 20 arios de trayec-
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toria. ¢Qué significa para ti ejercer y
liderar un area desde ese formato, y
qué es lo que mds valoras de construir
carrera dentro de un bufete con esa
historia?

De VFCC recibi un estandar de rigor y
una formacidn muy exigente, orien-
tada a construir relaciones eficaces y
de largo plazo con nuestros clientes,
sustentadas en la comprension de sus
necesidades especificas. Ese fue el es-
pacio que me permitio, con el tiempo, ir
construyendo una mirada mads integral
de los negocios, hasta que se transfor-
moé en el sello que hoy le imprimimos
al érea. Creo que a mi generacion de
socios nos toca algo muy interesan-
te, que es tomar la tradicion y hacer-
la funcionar en un contexto donde los
clientes y la forma de practicar el dere-
cho cambiaron. Y creo que gran parte
de ese ejercicio pasa por entender |a
complejidad humana detrds de cada
decision empresarial, puesto que los
problemas de un cliente casi nunca se
explican solo por la operacion que tie-
ne enfrente, sino por su historia, su mo-
mento y lo que necesita resolver en ese
minuto especifico. Lo que mas valoro,
es el espacio que me permitié desarro-
llar una mirada mdas comprensiva de
los negocios y las relaciones.

El mundo legal enfrenta una ola ace-
lerada de transformacién tecnolégica
—IA, automatizacion de due diligence,
herramientas de compliance digital.
éComo crees que debe prepararse
VFCC para ese cambio, y como ves el
rol del abogados en ese sentido

La IA representa una disrupcion impor-
tante para esta profesion, pero toda
disrupcién es también una oportunidad
para adaptarse a nuevas realidades.
El derecho es por naturaleza conser-
vador, pero no tiene por qué ser anti-
cuado. Creo que tenemos el deber de
asumir estas herramientas con respon-
sabilidad y distancia critica, y de utili-
zarlas correctamente. Para mi, hay algo
muy valioso en poder ejercer la profe-
sion desde un lugar distinto, donde la
gestion documental esté cada vez mds
automatizada y podamos dedicar ese
tiempo a acompanar a los clientes en
sus decisiones estratégicas y a aseso-
rarlos con mayor profundidad. En ese
sentido, la transformacion tecnolégica
puede —y debe— ser funcional a una
forma de ejercer el derecho mds in-
novadora, atenta a lo que cada cliente
necesita en su momento particular, y a
la altura de los desafios empresariales
del siglo XXI.
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De comandantes a orquestadores:
estrategia, pensamiento sistémico
y arquitectura organizacional en
laeradelalA

Laura Chicurel [ Founder & CEO Innova360

ivimos inmersos en una

vordgine, donde la Inte-

ligencia Artificial parece

haberse convertido en la
respuesta automdatica para cual-
quier desafio empresarial. En los
comités ejecutivos, la consigna
se ha vuelto casi obsesiva: auto-
matizar, optimizar y acelerar sin
pausa. Sin embargo, confundir la
adopcion de IA con una estrategia
de negocios equivale a confundir
el motor con el mapa de navega-
cion. La IA no es la estrategic; es
apenas un catalizador dentro de
una transformacion mds profun-
da: la convergencia tecnologica
masiva y la disoluciéon de las fron-
teras sectoriales.

Durante mds de un siglo, la estra-
tegia descansd sobre la premisa
de industrias con limites bien de-
finidos entre ellas. Esa era terminod.
La convergencia tecnologica borra
las fronteras de los sectores, ha-
ciendo que los competidores mds peligrosos provengan de
industrias adyacentes o plataformas transversales. Por ello, el
modelo rigido de la “cadena de valor” debe evolucionar hacia
el de redes de valor sistémicas o ecosistemas de negocio. Las
organizaciones que sigan mirando Gnicamente a sus compe-
tidores histéricos corren el riesgo de quedar marginadas del
lugar donde verdaderamente se captura el valor.

Frente a este escenario, la verdadera ventaja competitiva
exige desarrollar una mirada sistémica, es decir, la capaci-
dad de concebir a la organizacion como un nodo vivo e in-
terconectado dentro de un ecosistema en constante evolu-
cion. Esta disciplina ensenia que el desempenfo de un sistema
complejo depende de coémo interactdan sus partes y no de
su comportamiento aislado.

Anivelinterno: Exige superar la fragmentacion funcional para
entender como fluyen la informacién y las decisiones entre
departamentos, evitando parches tecnolégicos inconexos.

A nivel externo: Amplia el radar ejecutivo para anticipar di-
ndmicas complejas mas alld del entorno inmediato, usan-
do la tecnologia como tejido conector de todo el modelo de
negocio.
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Esta perspectiva es el Unico mar-
Cco capaz de orquestar un mix de
innovacion equilibrado: proteger
el ndcleo mediante innovaciéon
incremental, expandirse hacia
oportunidades adyacentes en
las fronteras del sector, y explorar
apuestas disruptivas que redefi-
nan el futuro.

A esto se suma una paradoja cri-
tica: cuanto mds acelerado e in-
cierto se vuelve el entorno, mds
indispensable resulta sostener
esa vision de mediano y largo pla-
zo. Sin embargo, este propodsito
se vuelve puramente tedrico si la
estructura operativa sigue ancla-
da a jerarquias burocrdaticas. Para
conectar la visiéon con la ejecucion,
la empresa debe redisenar su ar-
quitectura adoptando células de
trabajo adaptables, flexibles y au-
tonomas (squads). Probar, fallar e
iterar a ritmo acelerado transfor-
ma a la organizacion en un siste-

ma vivo que aprende.

No obstante, la autonomia sin alineacion acarrea el peligro
del “optimismo local, desastre global”, convirtiendo a las cé-
lulas en un archipiélago de iniciativas inconexas. Para evi-
tarlo, cada unidad debe operar bajo una constante mirada
sistémica, asegurdndose de que:

1. Su trabajo impacte de manera positiva en la cadena de
valor integral y en los demds equipos.

2. Cada experimento se conecte directamente con la tesis
estratégica y el mix de innovacion definido.

3. Susolucion contemple e interactle con las dindmicas ex-
ternas del ecosistema.

Hacer convivir esta perspectiva sistémica con una ejecu-
cion agil exige una transformacion profunda en el liderazgo,
obligando al lider moderno a evolucionar de comandante
a arquitecto y orquestador sistémico. La tecnologia puede
acelerar el vigje a una velocidad sin precedentes, pero solo
una vision sistémica permitird alcanzar el destino adecuado.
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ientras la industria intenta bautizar cada cam-

bio con nuevas siglas —GEO, AEO, AlO o AIVO—,

el verdadero fendbmeno es mucho més simple y

profundo: la forma en que las personas descu-
bren marcas estd cambiando radicalmente. Ya no se trata
solo de aparecer primero en Google, sino de ser relevantes
en un ecosistema donde las respuestas comienzan a ser
entregadas directamente por sistemas de inteligencia ar-
tificial.

Durante afios, el gran desafio del marketing digital fue cap-
tar clics. Hoy, en cambio, el reto estd en construir visibilidad,
confianza y presencia en entornos donde muchas veces el
usuario obtiene una respuesta sin siquiera ingresar a un si-
tio web. Plataformas como GPT, Gemini o Perplexity todavia
representan una porcién menor del trafico total, pero son el
espacio de busqueda que mas rapidamente estd crecien-
do. Y aunque actualmente predominan las consultas infor-
mativas, es evidente que evolucionardn hacia decisiones
comerciales y transaccionales.

A esto se suma un concepto cada vez mds relevante, el
UCP. Muchas marcas se enfocan obsesivamente en apa-
recer en resultados generados por IA, pero en la prdactica
varios modelos de lenguaje ni siquiera pueden interpretar
correctamente la informaciéon de algunos sitios web debido
a problemas técnicos asociados a como estéin construidos.
La visibilidad ya no depende Unicamente del contenido, sino
también de la capacidad técnica de las plataformas digi-
tales para ser leidas, comprendidas y procesadas por siste-
mas de inteligencia artificial.

Ademds, comienza a tomar fuerza otro desafio: preparar los

Mucho mads que
una sigla

Valerie Jackson
Directora de SEO
en iProspect Chile

sitios para interacciones y compras realizadas por agentes
inteligentes. Esto implica repensar arquitectura, accesibili-
dad, estructura de datos y experiencia digital desde una 16~
gica completamente distinta a la tradicional.

En paralelo, Google dejé de ser el Unico punto de descubri-
miento. Las nuevas generaciones buscan productos, reco-
mendaciones e informacién en redes sociales, plataformas
de video, marketplaces y comunidades digitales. El recorrido
del usuario dejé de ser lineal y hoy las marcas deben adap-
tarse a mdltiples puntos de contacto que conviven simulté-
neamente.

En este contexto, muchas de las llamadas “nuevas estrate-
gias” tienen mds continuidad que ruptura. Quienes trabajan
SEO desde hace afios ya entendian la importancia de crear
contenido claro, estructurado, Gtil y pensado para responder
preguntas reales. Elementos como los datos estructurados,
las keywords long tail, la experiencia de usuario y una ar-
quitectura ordenada vuelven a cobrar protagonismo, pero
ahora bajo la l6gica de la inteligencia artificial.

La diferencia es que hoy también vuelve a tomar relevancia
algo que parecia perder espacio frente a la automatizacion:
lo humano. La experiencia real, la autenticidad y la credibili-
dad se transforman en atributos decisivos para destacar en
un entorno cada vez mds generativo y saturado de conteni-
do automatizado.

Mds que elegir una nueva sigla, el verdadero desafio estd
en comprender como evoluciona el descubrimiento digital y
cémo construir marcas capaces de mantenerse relevantes,
visibles y confiables en medio de esa transformacion.
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Diez mujeres que transforman Chile
desde el impacto social

Las galardonadas recibiran apoyo para
vistbilizar sus iniciativas, acceder a herramientas
de formacion y generar nuevos contactos a traves

de la Red Mujer Impacta, que reune a mas de
200 mujeres lideres sociales de todas las regiones
del pais es la mas grande de su tipo en Chile.

Por revista e-Negocios
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antiago, 14 de agosto de 2026.- Con la presencia
de la Primera Dama, Maria Pia Adriasola; la ministra
de la Mujer, Judith Marin; el jurado del Premio Mujer
Impacta 2026; representantes de empresas aliadas;
invitados especiales; medios de comunicacion, y las 10 ga-
nadoras de este ano, se llevd a cabo la decimocuarta ver-
sion del reconocimiento mds importante que se entrega al
emprendimiento social femenino en el pais.

Creada en 2013, Mujer Impacta promueve, visibiliza y conec-
ta a mujeres lideres sociales con empresas, medios de co-
municacion, instituciones y redes que puedan potenciar sus
iniciativas, abarcando 5 causas: Educacion; Salud; Inclusion;
Medioambiente, y Ciencia y Tecnologia.

En la ceremonia, realizada en el hotel DoubleTree by Hilton de
avenida Kennedy, el momento mds emotivo se vivid cuan-
do un video mostrdé a las 10 emprendedoras sociales -dos
por categoria- siendo notificadas de que habian obtenido el
premio, lo que conmovid visiblemente a todos los asistentes.
Asimismo, se hizo un reconocimiento especial a Sky Airline,
empresa aliada de Mujer Impacta, por su 25° aniversario.

Para Maria Paz Tagle, directora ejecutiva de Mujer Impacta, el
premio refleja una manera de mirar la sociedad no desde lo
que estd mal, sino de quién estd encontrando una manera
de hacerlo mejor. “En Chile estamos llenos de soluciones, el
problema es que no las vemos. Mujer Impacta existe preci-
samente para descubrirlas y mostrarlas. Conocemos muy
bien el mundo social: sabemos dénde estdn apareciendo

soluciones, quién lleva anos entendiendo un problema, qué
iniciativas son serias y cudles de ellas vale la pena conec-
tar con alguien que pueda llevarlas mas lejos. En resumen,
encontramos valor donde otros todavia no estédn mirando”,
sostuvo.

Junto con recordar que las galardonadas pasardn a formar
parte de la Red Mujer Impacta, que relne a mas de 200 Ii-
deres sociales y 3,2 millones de beneficiados, Tagle precisd
que “mas alld de los nimeros, lo importante es que aqui hay
emprendedoras sociales cuyo ejemplo nos demuestra que
el verdadero liderazgo nace del propésito, la perseverancia y
el profundo deseo de servir a los demds”.

Las ganadoras de este ano son:

Salud

Aracelli Del Pilar Melo Meza, Fundacion Angeles a Caballo:
Utiliza la equinoterapia para trabajar con ninos, adolescen-
tes y adultos en situacion de discapacidad, mejorando su
calidad de vida y desarrollo.

Jacqueline Andrea Herndndez Monrroy, Fundacion Servicio
a la Familia y Modelo REFUGIO - Prevencion del suicidio y

acompanamiento comunitario:

Desarrolla modelos de prevencion del suicidio y acompana-
miento comunitario, brindando apoyo psicosocial, formacion
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y redes de contencion a personas y fa-
milias en contextos de alta vulnerabili-
dad social y emocional, especialmente
jovenes en riesgo suicida.

Inclusion

Camila Couve Carrasco, Colegio Ala-
miro:

Acoge y educa a niflos y jovenes con
discapacidad cognitiva, brindando un
espacio inclusivo y personalizado don-
de cada estudiante puede desarrollar-
se a su propio ritmo y avanzar hacia la
autonomia y la integracion social.
Karen Valdivia Sandoval, Fundacion
Cristo de la Noche:

Brinda apoyo integral y rehabilitacion a
personas en situacion de calle, entre-
gando alimentacion, acompanamiento,
talleres y oportunidades de reinsercion.

Educacion

Maria de los Angeles Castro Gonzdlez,
Fundaciéon Infancia Primero:

Fortalece a las familias con nifios pe-
quenos, entregando herramientas y
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acompanamiento para mejorar la cali-
dad de la crianza y el desarrollo infantil,
promoviendo relaciones sanas y espa-
cios de apoyo en la primera infancia.

Azucena Gutiérrez Urrag, Patrimonios del
Mundo los Nifios de Chile:

Organizacion y programa cultural que
preserva y visibiliza el folclore infantil y
el patrimonio cultural de los nifios de
Chile, conectando comunidades de
distintas regiones y generando impac-
to nacional a través de la difusion en
television y plataformas digitales.

Medioambiente

Bernardita Delpiano Wormald, Funda-
cion Amigos de los Mayores — Progra-
ma Jardines que dan Vida:

Transforma espacios en hogares de
adultos mayores en jardines accesi-
bles y multifuncionales, promoviendo
la estimulacion cognitiva, la socializa-
cion y el bienestar integral de las per-
sonas mayores, sus familias y equipos
de apoyo.

Maria Jesus May Espinosa, Naturaleza
PUblica / Vivero Triple Impacto:
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Vivero de triple impacto que produce
plantas nativas y desarrolla proyectos
de restauracion ecoldgica y educacion
ambiental, involucrando a comunida-
des rurales, escuelas y organizaciones
para transformar espacios plblicos
y fortalecer la identidad territorial y el
bienestar en la Patagonia.

Cienciay Tecnologia
Carolina Aguirre Jeffery, WiseMed:

Plataforma que optimiza la gestion de
camas hospitalarias en el sistema pU-
blico, reduciendo los tiempos de espera
y mejorando la atencién y dignidad de
miles de pacientes, asi como las condi-
ciones de trabajo del personal clinico.

Maria del Pilar Bunster Agulero, Reacti-
vate:

Aplicacion gratuita que promueve la
actividad fisica y social de las personas
mayores de 60 anos en todo Chile, co-
nectando a comunidades y municipios
para mejorar la calidad de vida, com-
batir el aislamiento y fomentar el enve-
jecimiento activo a través de la tecno-
logia y el trabajo territorial.
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Fundaciones

oNne

Mineria, comunidad y fundaci
cuando la alianza que falta esi
mds importante

Carolina Garcia Berguecio, Ingeniera Civil Industrial, fundadora de
Fundacién Comunidad Inclusiva y Directora de Fundaciones



n 2019, una ejecutiva de Minera
Spence me invitd a visitar la ope-
racion. Yo era la primera persona
en silla de ruedas contratada por
BHP gracias a la Ley de Inclusion Labo-
ral y la primera en esta condicion, en
pisar una faena minerq, y ella queria
que le dijera con toda franqueza qué
oportunidades de mejora veia para re-
cibir trabajadores con discapacidad.

Ese mismo afo, en el marco de la APEC,
ella nos recibid a cien mujeres de dis-
tintos paises vinculadas a la mineria. En
un momento me acompandé al bafio y
se sinti6 muy incoémoda al ver que no
estaba adaptado. En ese instante apa-
recié otra mujer y dijo: “iPero si hace
menos de diez afos no habia barno de
mujeres en esta industrial”

Yo le respondi que nNo se preocupara,
que ya habria tiempo para eso.

Hoy, ocho anos después, Minera Spence
es la empresa minera con mayor por-
centaje de personas con discapacidad
en Chile: un 315% cuando la ley exige el
1%. Tiene rampas en toda la operacion,
piezas inclusivas en sus campamentos y
banos adaptados en lugares comunes.

Del bano sin adaptar al 3,15%. Eso es lo
que ocurre cuando una empresa deci-
de ver lo que antes no veia.

Y lo que me ensend esa historia es algo
que la industria minera todavia estd
aprendiendo en materia de vinculacion
comunitaria: que la inclusion siempre
llega tarde, pero cuando llega con con-
viccion, transforma todo.

La comunidad que la mineria
no siempre ve

La mineria opera en territorios donde
convive una diversidad humana enor-
me: pueblos originarios, mujeres, adul-
tos mayores, personas con discapaci-
dad. Y, sin embargo, durante décadas,
esa diversidad fue invisible para la in-
dustria. No por mala intencioén. Por falta
de mirada.

Un dato que pocas veces se mencio-
na: en las comunidades donde opera
la mineria, aproximadamente el 20%
de la poblacién tiene alguna discapa-
cidad. Antes de la Ley de Inclusion La-
boral, esa realidad era completamente
invisible para la industria. Como el bano
sin rampa, No es que no existiera el pro-
blema, es que nadie se habia detenido
a verlo.
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Hoy la conversacion sobre vinculacion
comunitaria ha madurado. Las empre-
sas saben que la licencia social para
operar no se obtiene solo con buenos
indicadores ambientales ni con pro-
yectos de inversion social puntuales.
Se obtiene con presencia genuing, con
escucha real y con desarrollo sostenido
en el tiempo.

Pero hay un actor que sistemdatica-
mente se subutiliza en esa ecuacion:
las fundaciones.

Las fundaciones como
socias estratégicas, no como
receptoras

El modelo tradicional funciona ast: la
empresa define qué necesita la co-
munidad, asigna recursos y ejecuta, o
financia a terceros para que lo hagan.
La comunidad recibe. Las fundaciones
implementan.

Ese modelo estd agotado. Y los direc-
torios que entienden el ESG de verdad
ya lo saben.

Las fundaciones que trabajan en los
territorios donde opera la mineria no
son receptoras de recursos, son depo-
sitarias de algo que ninguna empresa
puede comprar: la confianza de la co-
munidad. Llevan afos construyéndola.
Conocen sus realidades desde aden-
tro. Saben quiénes son las personas
que el sistema no ve.

Esa confianza acumulada es un activo
estratégico. Tratarla como tal, en lugar
de como un canal de ejecucion, es lo
que distingue una vinculacion comu-
nitaria transformadora de una mera-
mente declarativa.

Cinco condiciones para que la
alianza funcione de verdad

Desde mi experiencia como mujer en
mineria, fundadora de Comunidad
Inclusiva y directora de fundaciones,
identifico cinco condiciones que hacen
la diferencia.

Primera, relaciones de largo plazo. La
confianza no se construye proyecto d
proyecto. Requiere presencia soste-
nida, aunque los resultados tarden en
medirse.

Segunda, autonomia real para las fun-

daciones. Una fundacién que no puede
definir su propia agenda no puede ser
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socia estratégica, solo puede ser eje-
cutora. Y los ejecutores no innovan.

Tercera, medicion de impacto rigurosa
y transparente. No de actividades reali-
zadas sino de vidas transformadas. Esa
distincion es fundamental para los di-
rectorios que rinden cuenta en sus re-
portes de sostenibilidad.

Cuarta, comunidades en el disefio des-
de el inicio. No como validadoras de Ul-
timo minuto, sino como co-creadoras.
Cuando la comunidad disefia junto a la
empresa y la fundacion, los resultados
son mds pertinentes, mas duraderos y
mas legitimos.

Quinta, diversidad e inclusibn como
criterio transversal. Cualquier estrate-
gia de vinculacion comunitaria que no
considere explicitamente a las perso-
nas con discapacidad, a las mujeres,
a los adultos mayores y a los pueblos
originarios estd ignorando a una parte
significativa de la comunidad que dice
querer servir.

El lamado al directorio

La vinculaciéon comunitaria no es res-
ponsabilidad del drea de sostenibilidad
solamente. Es una decisién de gober-
nanza que debe vivir en el directorio:
con métricas, con seguimiento y con la
misma seriedad con que se supervisa
el desempeno financiero.

Las fundaciones no son el brazo social
de la empresa. Son socias que cono-
cen el territorio, tienen la confianza de
la comunidad y pueden ayudar a la in-
dustria a ver lo que sola no ve.

Minera Spence lo entendi6. Del bafio sin
adaptar al 315% de inclusion real, con
rampas en toda la operacion y cam-
pamentos inclusivos. Eso no ocurrié por
casualidad, ocurrid porque alguien en
esa organizacion decidid ver, escuchar
y actuar.

Cuando la mineria entiende que la
comunidad incluye a todos, absoluta-
mente todos, la vinculacion deja de ser
un requisito y se convierte en una ven-
taja. Para la empresa, para la comuni-
dady para Chile.

Como aprendi en ese bano de la APEC:
siempre habrd tiempo para seguir me-
jorando. Pero hay que empezar hoy.
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on una trayectoria que cruza banca, innovacion financieraq,
gestién patrimonial y andlisis econémico, Claudio Diaz aborda
los desafios de crecimiento, inversién y productividad de Chile,
elimpacto de la geopolitica en los mercados y las condiciones
necesarias para recuperar la confianza del capital local e internacional.

En un escenario global marcado por la incertidumbre, la
volatilidad de los mercados y profundas transformaciones
tecnologicas y econdmicas, comprender hacia donde se
mueve el mundo financiero es clave para empresas, inver-
sionistas y lideres. Claudio Diaz, CEO & Managing Partner de
Tempus Asset Management, ha construido una trayectoria
que va desde la banca corporativa y el corretaje digital has-
ta la gestion patrimonial independiente. Cofundd Patagon.
com Corredores de Bolsa, una experiencia pionera en la in-
dustria fintech regional, y posteriormente impulsd Tempus,
firma desde la cual combina inversion, corporate finance y
andlisis estratégico.

Cofundaste Patagon.com, la primera corredora online de
Latinoamérica, que posteriormente fue adquirida por San-
tander por mds de USD 700 millones. Mirado en perspec-
tiva, ¢qué significé esa experiencia y qué te enseiié sobre
riesgo, innovacién y el mercado financiero chileno?

Fue un tremendo desafio. A la edad que tenia, debi aprender
muy rdpido a relacionarme con
grandes inversionistas y profesio-
nales que estaban varios escalo-
nes sobre mi, y también a influir en
esos espacios. El proceso fue ex-
traordinario: tomar decisiones que
afectaban a muchas personas y
sobre materias que todavia esto-
ban en desarrollo era muy motivador, pero al mismo tiempo
me obligd a enfocarme y a distinguir con precision aquello
que realmente podia ejecutar.

Ahi entendi que la innovacion no es una prdctica puntual,
sino una filosofia profesional y de vida en la que el conoci-
miento es central. Uno no innova solamente en un producto
o una tecnologic; la innovaciéon debe ir acompafiada de una
forma integral de trabajar, decidir y observar el entorno.

Respecto del mercado financiero chileno, todavia existe mu-
cho espacio para mejorar. Hay personas muy preparadas
trabajando diariamente en ello, pero el principal obstdculo
sigue siendo el anclaje a teorias, modelos y visiones que, en
muchos casos, quedaron obsoletos.

Tienes un perfil poco habitual en la industria: financiero,
tecnolégico, emprendedor y académico, ademas de un
magister en Ciencia Politica. ¢Cémo se integran esas di-
mensiones en tu manera de leer la economia y los nego-
cios?

Trabajando en finanzas y economia fui advirtiendo una ca-
rencia de estrategia y una abundancia de tacticas, dos con-
ceptos que muchas veces se confunden. También compren-
di que, para funcionar correctamente, el sistema financiero
requiere un marco institucional que nace de la politica, y

82

que las grandes decisiones econdmicas tienen siempre una
causalidad politica.

Por eso, conocer la l6gica de quienes han estudiado durante
anos las teorias del poder resulta fundamental para cons-
truir estrategias en escenarios que rara vez permanecen
constantes. A esa falsa comodidad analitica de suponer que
todo lo demds permanece igual la llamo “la trampa del ce-
teris paribus”.

¢Qué brecha del mercado chileno te llevé a fundar Tempus
en 2015? ¢Existia realmente un espacio para un Multi-Fa-
mily Office independiente o tuviste que construirlo?

Si somos realistas, fueron ambas cosas. El espacio existia,
pero el inversionista chileno estd muy cargado de sesgos vy,
por lo mismo, entrar a competir con empresas consolidadas
y con nuevos family offices, cuyas competencias eran dis-
tintas a las nuestras, exigid cambios estratégicos y tacticos
permanentes, ademds de una gran velocidad de ejecucion.

X3

La innovacion no es una prdctica
puntual, sino una filosofia profesional
v de vida, donde el conocimiento es
central.

%9

El foco estuvo siempre en el cono-
cimiento, la innovacion vy la trans-
parencia. Convencer a nuestros
pares de que contar con una es-
tructura legal, operacional y tec-
nologica sélida era indispensable
para pasar al siguiente tramo no
fue facil, porque construirla tiene un costo relevante. No te-
niamos ni queriamos un inversionista dngel, de modo que
las utilidades iniciales no eran comparables con las de otros
actores en una etapa similar.

Sin embargo, esa decision nos permitid construir nombre,
prestigio y credibilidad: activos que no se compran y que
entregan capacidad de influir. Algunos competidores pue-
den producir podcasts y publicidad digital, pero cuando el
valor que crean depende completamente de las empresas
cuyos productos distribuyen, su valor propio termina inevita-
blemente diluyéndose.

Tus columnas plantean que el verdadero obstdculo de
Chile no es ideolégico, sino cultural: demasiada épica y
poca eficiencia. Si tuvieras que eliminar tres “timbres”
administrativos mafiana para liberar productividad real,
écudles serian?

Creo que son mds de tres, porque la causalidad del proble-
ma chileno no estd en la falta de normas, sino en una buro-
cracia que confunde control con acumulacion de trémites. El
Estado debiera fiscalizar bien y sancionar a quien incumple,
no hacer perder meses a quien invierte, contrata y produce.

Si tuviera que elegir tres timbres, eliminaria la autorizacion
previa para emprender, la duplicacion de informacion entre



organismos publicos y la regulacion di-
seflada con sesgo recaudatorio. El pri-
mero reemplaza responsabilidad por
permiso; el segundo convierte al ciu-
dadano en mensajero del propio Esta-
do; vy el tercero utiliza conceptos como
vulnerabilidad, derechos o proteccion
para justificar nuevas cargas, sancio-
nes y burocracia, sin medir su efecto
sobre la productividad y la inversion.

En economia ocurre algo similar: se pri-
vilegian politicas de liquidez de corto
plazo cuando el problema es estruc-
tural. Chile no necesita mds progra-
mas transitorios, sino mdas competen-
cia, mayor profundidad de mercado y
menos intermediacion administrativa.
El obstdculo no es ideoldégico, sino una
burocracia que confunde control con
desarrollo y recaudacion con politica
publica.

El mundo enfrenta inflacion residual,
politicas monetarias divergentes en-
tre la Reserva Federal y los ban-
cos centrales emergentes, gue-
rras comerciales y crecientes
tensiones geopoliticas. ¢Cudl de
esas variables te preocupa més y
por qué?

Por lejos, la variable que mas me
preocupa es la geopolitica y su
interfaz con el riesgo politico; de
hecho, fue una de las razones que me
llevé a estudiar Ciencia Politica. Si hoy
enfrentamos inflacion residual, politica
monetaria divergente y tensiones co-
merciales, buena parte de sus causas y
mecanismos de transmision provienen
de la geopolitica y del riesgo politico
que esta genera.

Por eso, la solucidon de fondo exige re-
gimenes politicos funcionales, realistas
y, como dirian algunos, mas estoicos. Si
ese ajuste institucional no ocurre deli-
beradamente, terminard produciéndo-
se por el propio peso de los desequi-
librios, pero con costos econémicos y
sociales mayores.

Chile mantiene una fuerte dependen-
cia del cobre y de China. ¢Cudl es tu
lectura sobre la salud real de la eco-
nomia china y qué implicancias tiene
para Chile en 2026 y hacia adelante?

AqQui creo que existe un sesgo. Efectiva-
mente, China lidera el mercado fisico del
cobre con algo mdas del 50% de la de-
manda global; sin embargo, el volumen
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transado en papel, mediante futuros y
opciones en el COMEX de Nueva York, la
Bolsa de Metales de Londres y la Bolsa
de Futuros de Shanghdi, supera amplia-
mente el tamano del mercado fisico.

En ese espacio, los derivados actaan
como multiplicadores a través del ar-
bitraje, la prima COMEX, la actividad de
fondos de inversion —principalmente
CTA y hedge funds— y la permanente
tension entre expectativa y realidad,
que alimenta la especulacion y explica
una parte relevante del precio obser-
vado.

Con esto sobre la mesa, China con-
tinba siendo decisiva, pero su futuro y
el del mercado financiero global estdn
profundamente vinculados: bajo la ar-
quitectura actual, uno dificilmente so-
brevive sin el otro. Por eso, preocuparse
dnicamente de la desaceleracion chi-
na simplifica demasiado el problema.

(Y

Chile no necesita mds programas
transitorios, sino mds competencia,

mayor profundidad de mercado y
menos intermediacion administrativa.

%9

La principal fuente de volatilidad vuel-
ve a estar en la geopolitica y el riesgo
politico, porque ambos afectan simul-
tdneamente el riesgo pais, las tasas de
interés, el comercio, los regimenes ins-
titucionales, las cadenas de suministro
y la valorizacion de los activos. Para
Chile, el desafio no es solamente ven-
der cobre, sino comprender y gestionar
esa interaccion entre demanda fisica,
mercados financieros y riesgo politico
global.

Representaste a Tempus en Chile Day
Londres. ;Cémo ve hoy a Chile elinver-
sionista extranjero? ;Qué le preocupa
y qué sigue resultandole atractivo?

El principal activo de Chile ha sido his-
téricamente su solidez institucional,
pero hoy es precisamente esa dimen-
sion la que mads inquieta al inversionista
extranjero. Todavia nos observan como
una plaza atractiva dentro del mapa
de riesgo latinoamericano, aunque la
incertidumbre y la pardlisis de nuestro
régimen politico se han convertido en
una piedra en el zapato para decisio-
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nes de gran escala.

El inversionista internacional es prag-
mdatico: no le teme a reglas exigentes,
sino a la falta de certeza, a los cambios
regulatorios durante el partido y a insti-
tuciones que demoran indefinidamen-
te sus decisiones. Si Chile logra despejar
esa neblina politica, recuperar agilidad
institucional y entregar reglas estables,
el incentivo para invertir y atraer capital
global podria multiplicarse con bas-
tante rapidez.

Si pudieras implementar mafiana una
sola politica econémica en Chile —no
una reforma extensa, sino una deci-
sién concreta— que generara un im-
pacto inmediato en inversion y creci-
miento, ¢cudl seria?
Implementaria una ley que restrinja de
raiz el poder discrecional de la buro-
cracia. Hoy existe una paradoja insos-
tenible: el Estado, encargado de ase-
gurar que los contratos y las normas
se cumplan, es al mismo tiempo
quien mdas los demora mediante
trémites interminables.

Para corregirlo estableceria el “Si-
lencio Positivo Vinculante” si un
organismo publico no resuelve un
proyecto de inversion dentro del
plazo legal, este queda automati-
camente aprobado, salvo excepciones
expresamente definidas por ley. Esto
obligaria al aparato estatal a elevar
su capacidad técnica, reducir tiempos,
asumir responsabilidad por sus deci-
siones y eliminar papeleo innecesario.

Pasariamos de un sistema que frena la
inversion por inercia burocrdtica a uno
que dinamiza la economia mediante
plazos exigibles.

Una nueva mirada para
Economia & Finanzas

A partir de esta edicion, Claudio Diaz li-
derard en Revista e-Negocios una nue-
va seccion especializada en economia
y finanzas. Desde ese espacio abor-
dard quincenalmente los principales
movimientos de la economia chilena e
internacional, tendencias de inversion,
mercados y andlisis estratégico, con
una mirada ejecutiva orientada a com-
prender los cambios que estdan redefi-
niendo las decisiones empresariales y
de inversion.
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iles de pymes siguen enfrentando decisiones

de crédito basadas en informacién incompleta,

fragmentada o tardia. No por falta de tecnolo-

gia, sino por la persistencia de un sistema finan-
ciero que aun opera con baja interoperabilidad de datos. Y
esto no es menor en un pais donde las pymes son el motor
del mercado laboral, pero no siempre del acceso al finan-
ciamiento.

La implementacién del Sistema de Finanzas Abiertas (SFA)
ayudard a aliviar ese dolor histérico para las pequefas y
medianas empresas. Cuando la Comisién para el Mercado
Financiero anuncié que su entrada en vigencia se poster-
gaba en un afio hasta julio de 2027 fue un balde de agua
fria para la industria fintech. Pero, tras este traspié, hay una
buena noticia: la confirmacién que desde octubre préoximo
estard disponible el sandbox que permitird que todas las
entidades que accedan a informacién financiera realicen
pruebas de funcionamiento de las APIs (Interfaz de Progra-
macién de Aplicaciones).

Cuando una pyme puede mostrar su comportamiento real,
no solo su historial bancario parcial, la evaluacién deja de
ser una aproximacioéon y se vuelve una medicién mas justa.
Y cuando el riesgo se entiende mejor, el crédito deja de ser
un privilegio limitado y se acerca a una asignacién mds efi-
ciente. Eso es lo que estd en juego.

Este primer paso concreto y prdctico en la implementacion
del SFA contribuird a que las personas y empresas puedan
compartir, con su consentimiento, su informacion financie-
ra para acceder a mejores productos, mayor competencia
y decisiones de crédito mds precisas. Es valorable que el

Sistema de
Finanzas Abiertas:
No perdamos mds

tiempo

Gustavo Anania
CEO de RedCapital

regulador financiero esté cumpliendo con el nuevo crono-
grama fijado, pero es importante que no haya mdas poster-
gaciones y que no se pierda mas tiempo.

La industria fintech ha invertido durante afios en prepararse
para este escenario: infraestructura, modelos de riesgo, in-
tegraciéon de datos y nuevas formas de originacion de cré-
dito. El punto no es si el sistema funciona en teoria. El punto
es cudndo empieza a funcionar en la economia real. Y ahi
aparece el problema. El debate publico suele plantearse
como si fuera una disyuntiva entre regulacién e innovacion.
El verdadero dilema es cémo equilibrar seguridad con velo-
cidad, sin que la segunda termine sacrificando el impacto
de la primera.

Una implementacion que no llega a tiempo no es neutra.
Redistribuye beneficios, consolida posiciones existentes y
reduce el espacio de entrada para nuevos actores. Y eso ha
generado un malestar creciente en parte del ecosistema
fintech, que ve cémo una reforma diseAada para aumen-
tar la competencia avanza mds lento que la capacidad del
mercado para adaptarse.

Chile ha sido un referente regional en innovacién financiera.
Pero ese liderazgo no depende solo de tener buenas leyes,
sino de su capacidad de implementarlas a tiempo para que
tengan efecto real. El Sistema de Finanzas Abiertas no trata
de tecnologia. Trata de poder. De quién accede al crédito,
de quién puede crecer, y de quién queda fuera por falta de
informacioén. Por eso, el verdadero riesgo no es la apertura
de la informacién financiera, es llegar tarde a hacerlo. No
perdamos mads tiempo.
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Angélica
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Fundadoray CEO
de A&M Solutions
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“La venta es importante, pero el
Ywerdadero c%eczmzento se mide en
margen ajal v rentabilidad’.

Por I_(grlnq Pichara
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éPor qué una empresa puede aumen-
tar sus ventas y al mismo tiempo per-
der rentabilidad?

Porque vender mds no necesariamente
significa ganar mds. Es uno de los errores
mds comunes en la gestion empresarial.

Una compania puede aumentar fuer-
temente sus ventas, pero si sus costos
crecen a mayor velocidad, sus marge-
nes se deterioran. Esto ocurre cuando
se venden productos con bajo mar-
gen, se entregan descuentos sin medir
su impacto, aumentan los costos
logisticos o de personal, existe
sobrestock o la estructura crece
antes de que el negocio pueda
sostenerla.

También estd el capital de trabajo: una
empresa puede vender mucho y mos-
trar utilidades, pero quedarse sin caja
porgque compray paga antes de cobrar.

La venta es importante, pero el verda-
dero crecimiento se mide en margen,
caja y rentabilidad.

éCudles son las primeras sefiales de
que un negocio estd mal gestionado?
Hay senales que aparecen mucho an-
tes de una crisis. Una de las principales
es que la informaciéon dependa de per-
sonas y planillas, en vez de procesos y
sistemas.

e-negocios.cl

umentar las ventas no garantiza una mayor rentabili-

dad. Costos crecientes, problemas de caja, procesos in-

eficientes y decisiones sin informacién pueden transfor-

mar el crecimiento en una fuente de presién financiera.
Maria Angélica Abuawad, fundadora y CEO de A&M Solutions,
analiza las sefiales que las empresas deberian detectar antes de
que el problema llegue a sus resultados.

Detrds de un negocio que crece pueden esconderse mdargenes
mds estrechos, problemas de liquidez o una estructura que au-
menta mds répido que la capacidad de la compafia para soste-
nerla. El fendmeno puede pasar inadvertido mientras las ventas
contindan creciendo y hacerse evidente cuando la caja comien-
za a tensionarse o la direccidn pierde visibilidad sobre dénde
realmente gana o pierde dinero.

Desde su experiencia al frente de A&M Solutions, Abuawad plan-
tea que el desafio no estd solo en crecer, sino en construir las
condiciones para que ese crecimiento sea rentable y sostenible.

Cuando el gerente no puede saber
répidamente cudnto tiene disponible,
cudnto debe, cudnto le deben, qué
productos o clientes son rentables o
cbmo avanza respecto del presupues-
to, existe una alerta.

También ocurre cuando todo parece
urgente, los equipos pasan el dia “apa-
gando incendios”, se duplican tareas,
existen demasiados procesos manua-
les y las decisiones dependen mds de
intuicion que de informacion.

X4

Digitalizar un mal proceso no lo
convierte en un buen proceso.

%9

Una empresa puede tener buenas ven-
tas y productos y, aun asi, estar mal
gestionada. El desorden suele quedar
oculto mientras existe crecimiento.

éQué errores financieros cometen con
mayor frecuencia las empresas?

Uno de los principales es confundir uti-
lidad con caja. Una empresa puede ser
rentable en el papel y no tener dinero
para cumplir sus obligaciones.

También vemos companias que no

trabajan con presupuesto ni flujo de
caja proyectado, no controlan ade-

86

cuadamente sus cuentas por cobrar y
pagar, desconocen su margen real por
producto o cliente, financian inversio-
nes de largo plazo con recursos de cor-
to plazo o retiran dinero sin considerar
las necesidades futuras del negocio.

Otro error es mirar la contabilidad Uni-
camente para cumplir obligaciones tri-
butarias. La informacion financiera de-
beria servir para tomar decisiones, o
solo para pagar impuestos.

Saber cudnto se vende es solo una
parte. También es necesario cono-
cer cudnto cuesta generar esa ven-
ta, qué clientes son rentables, cuénto
dinero estd inmovilizado en invento-
rios y qué obligaciones habrd que
enfrentar durante los proximos meses.

éCudanto dinero pueden estar per-
diendo las compaiiias por procesos
manuales o ineficientes?

Muchas veces bastante mds de lo que
imaginan, porque el costo de la inefi-
ciencia no aparece en una sola linea
del estado de resultados.

Estd distribuido entre horas de digita-
cion, errores, reprocesos, conciliaciones
manuales, documentos duplicados, in-
ventarios mal administrados, compras
incorrectas y demoras en facturacion o
cobranza.
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Por ejemplo, si cinco personas pierden una hora diaria rea-
lizando tareas que podrian automatizarse, hablamos de
aproximadamente 100 horas de trabajo al mes. El costo pue-
de ser aln mayor si ese proceso genera errores o retrasa
una cobranza.

Por eso, antes de automatizar preguntamos: ¢cudntas horas
consume este proceso, cudnto cuesta, cudntos errores ge-
neray qué valor aporta?

éQué indicadores deberia mirar un empresario todos los
meses?

No se necesitan cincuenta indicadores, sino pocos que per-
mitan tomar decisiones.

Como minimo, recomiendo revisar ventas y su evolucion;
margen bruto y operacional; EBITDA cuando corresponda;
resultado real versus presupuesto; flujo de caja y su proyec-
cioén; cuentas por cobrar y pagar; rotacion de inventarios;
endeudamiento y capital de trabajo.

Segln el negocio, también es fundamental conocer la ren-
tabilidad por producto, cliente, canal o unidad de negocio.

La clave no es solo mirar el resultado del mes, sino anali-
zar tendencias, desviaciones y causas. Un buen tablero de
gestion deberia permitir detectar un problema antes de que
aparezca en la cuenta corriente.

éCuando una empresa necesita
realmente incorporar tecnologia?
Cuando su crecimiento comienza
a estar limitado por la forma en
que trabaja.

Si para obtener un reporte hay que
consolidar varias planillas Excel, la
misma informacion se digita en distintos sistemas, existen
procesos que dependen completamente de una persona o
aumentar las ventas obliga a contratar mdas personal admi-
nistrativo, probablemente existe una necesidad tecnoldgica.

Pero digitalizar un mal proceso no lo convierte en un buen
proceso.

Primero debemos entender como funciona la empresa, eli-
minar actividades que no agregan valor, ordenar los pro-
cesos Y luego definir qué tecnologia necesita. La tecnologia
debe resolver un problema de negocio, no convertirse en
otro problema.

La automatizacion puede reducir costos, tiempos y errores
en procesos como conciliaciones bancarias, facturacion,
cobranzas, reporteria, aprobaciones, inventarios o tareas ad-
ministrativas repetitivas.

El mayor valor estd en liberar horas de trabajo operativo para
destinarlas a andlisis, criterio, relacion con clientes y genera-
cion de negocios.

éQué deberia ordenar primero una empresa que quiere
crecer?

X4

Muchas empresas esperan crecer para

profesionalizarse. Deberia ser al reves:

hay que profesionalizar la gestion para
poder crecer de manera sostenible.

, ’ ta.
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Antes de pensar en crecer, debe asegurarse de que su es-
tructura pueda soportarlo.

Comenzaria por cuatro aspectos: caja, rentabilidad, proce-
sos e informacion.

Primero, entender cudnto capital de trabajo necesitard para
financiar el crecimiento. Segundo, saber donde realmente
gana dinero. Tercero, identificar los procesos que pueden
transformarse en cuellos de botella. Y cuarto, disponer de in-
formacion confiable y oportuna para decidir.

Muchas empresas esperan crecer para profesionalizarse.
Deberia ser al revés: hay que profesionalizar la gestion para
crecer de manera sostenible.

éQué diferencia a una empresa que sobrevive de una que
realmente escala?

Principalmente, que logra dejar de depender exclusivamente
de sus duefos y de personas clave.

Una empresa escala cuando tiene procesos claros, respon-
sabilidades definidas, indicadores, tecnologia integrada,
control financiero y equipos capaces de tomar decisiones.

Si cada aumento de ventas exige aumentar proporcional-
mente la estructura, todas las decisiones pasan por el duefo
o el conocimiento estd concentrado en determinadas per-
sonas, el negocio puede crecer,
pero dificilmente estd escalando.

Escalar significa que los ingresos
crecen mds rdpido que la estruc-
tura y los costos, sin perder control,
calidad ni capacidad de respues-

écuadl es el principal consejo que le daria hoy a un empre-
sario chileno?
Que no espere una crisis para ordenar su empresa.

En escenarios de mayor competencia, costos crecientes y
cambios tecnolégicos acelerados, administrar mirando solo
las ventas o el saldo de la cuenta corriente es cada vez mds
riesgoso.

Mi recomendacion es concreta: conozca sus ndmeros, cuide
su caja, mida sus mdargenes, profesionalice sus procesos e
incorpore tecnologia donde realmente genere valor.

Y, sobre todo, no pierda todo su tiempo resolviendo la opera-
cion diaria. El empresario debe recuperar espacio para pen-
sar en clientes, estrategia y futuro.

Una empresa ordenada no solo enfrenta mejor los periodos
dificiles; también estd mejor preparada para aprovechar las
oportunidades.

Porgue crecer no significa solamente vender mas. El verda-
dero desafio estd en conseguir que ese crecimiento genere
rentabilidad, mantenga la salud financiera y permita cons-
truir una organizacion capaz de sostenerse en el tiempo.
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Celebramos el lanzamiento
de “Diario de una Fundadora”

Una noche para reconocer no solo el lanzamiento de un libro, sino también una trayectoria marcada por el
emprendimiento, la conviccion y el propodsito de abrir camino para otras mujeres.

Detrds de cada mujer que se atreve a emprender, crear una empresa y confiar en sus ideas, existen referentes que
compartieron su experiencia, derribaron barreras y demostraron que si es posible construir nuevos espacios.
Ese es también el valor de Diario de una Fundadora: inspirar a mds mujeres a transformarse en emprendedoras,
empresarias y protagonistas de sus propias historias, aportando con su talento, trabajo y vision al desarrollo de
nuestro pais.

Fue una jornada especialmente significativa, compartida junto a mujeres inspiradoras como Pilar Sordo y Alejandra
Mustakis, en un encuentro marcado por las experiencias, los aprendizajes y la fuerza que surge cuando las mujeres se
apoyan, conectan e impulsan entre si.

Desde Revista e-Negocios, felicitamos este nuevo hito y celebramos a quienes transforman su experiencia en
inspiracion para las nuevas generaciones.

4

9&@5an

icd >

88



Agosto - Septiembre 2026

Perspectivas de la Mineria en la Regién

En el marco del mes de la mineria, se realizd en la Residencia Oficial el Conversatorio “Perspectivas de la Mineria en la
Region”, organizado por esta Embajada junto con la Cdmara Chileno Argentina de Comercio.

El evento contd con la participacion del secretario de Mineria de la Nacion, Luis E. Lucero, y el subsecretario de Mineria de
Chile, Alvaro Gonzdlez. Junto con las autoridades de ambos paises, los representantes de Los Azules (Michael Meding),
Glencore Pachon (lvan Grgic) y Vicufia (Norma Ramiro) compartieron con los asistentes la situacion actual de los
proyectos y las perspectivas a corto, mediano y largo plazo.

Asimismo, se contd con las presentaciones a cargo de CESCO y de Techint Ingenieria y Construccion.

La Embajada Argentina en Chile agradece a todos los oradores que nos acompanaron en esta actividad, asi como a los
asistentes. Continuaremos propiciando estos espacios tendientes a fomentar el intercambio de ideas sobre el futuro de
la mineria en Argentina y Chile.
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Financiamiento, redes y formacion:
las claves para acelerar el crecimiento de
las empresas lideradas por mujeres

En el marco de Iniciativa Mujeres, programa global de Scotiabank, el banco y Fundadoras sellaron una alianza
para impulsar el crecimiento de las empresas lideradas por mujeres en Chile. La iniciativa combina financiamiento,
formacion, redes de contacto y acompanamiento para que mds empresarias puedan fortalecer y escalar sus hegocios.
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