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tradicionales.
Entonces, los dos ocupan un lugar

importante en nuestra canasta
exportadora.

Ahora, lo que Chile, en nuestra
opinión, debe pensar es cuáles
son las relaciones económicas
internacionales que más benefician
a su economía y, por supuesto,
qué vínculos internacionales son
necesarios y beneficiosos.

También necesitamos generar
mayor valor agregado en nuestra
economía y, por eso, son muy
importante todas las relaciones
que tengamos en términos de
inversiones.

- ¿ En qué etapa quedan las
negociaciones comerciales con
EEUU?

- Teniendo en cuenta que el con-
tenido de las negociaciones están
bajo un acuerdo de confidencialidad,
nosotros mantenemos por una parte
una conversación permanente con
nuestras contrapartes: la Oficina
del Representante Comercial de
EEUU (USTR) y el Departamento
de Comercio.

Nosotros habíamos hecho dos
visitas con el objetivo de conver-

sar las condiciones bajo las cuales
podíamos optar a rebajas en las
sobretasas arancelarias. De alguna
manera, debido a la contingencia
(la anulación de los aranceles por
parte de la Corte Suprema estadou-
nidense), EEUU redujo la velocidad.

Sin embargo, ahora tenemos
la sobretasa sobre la sección 122,

países, es que llegando a acuerdos
por aranceles recíprocos les da
acceso a rebajas de la sobretasa
arancelaria en una lista de productos

que está publicada en un anexo. El
tema es que en nuestro caso, esos
productos que están en ese anexo
son una porcentaje muy bajo de
nuestra canasta exportadora, cerca

la relación comercial o lo que se ha
avanzado en estas conversaciones
por los aranceles?

- Hasta ahora, nuestras con-
versaciones siguen regularmente.
Tuvimos, de hecho, una la semana
pasada. No hemos visto ningún
efecto en esas conversaciones.
Son conversaciones a nivel técnico

"Lo importante desde el punto de vista de nuestro país, es que esa
conversación de acceso a una rebaja sustantiva de la sobretasa
arancelaria está todavía en la mesa".

el 10%, así que mantenemos esa
conversación. Y en el fondo, lo
importante desde el punto de
vista de nuestro país, es que esa
conversación de acceso a una
rebaja sustantiva de la sobretasa
arancelaria está todavía en la mesa.

- De estas conversaciones,
¿quedó algún compromiso por
parte de EEUU?

- En estos momentos, la con-
versación sigue y todavía hay cosas

que ver, porque efectivamente lo
que ellos están haciendo con otros

del 3,5%. En la última conversa-
ción nosotros les planteamos esta
disyuntiva y quedaron de revisarlo
para Chile.

- ¿ Cómo ha visto la polémica
sobre el cable chino? ¿ Ha sido
mencionado el tema por parte
del USTR?

- La Subrei no ha estado invo-
lucrada en este tema y entiendo
que todos los actores involucrados
ya hicieron sus declaraciones. No
tengo nada más que agregar.

- ¿ Y cree que esto podría afectar

de los temas comerciales por los
aranceles recíprocos y hay otros
temas, pero no este en particular.

- Esto volvió a reflotar el tema
del screening de inversiones.
¿Es necesario que Chile tenga un
screening?

- Este no es un tema nuevo,
viene hace mucho tiempo. Hay
una variante de esa conversación,
que es un tema internacional que
es también muy antiguo y ha sido
impulsado por grandes potencias,
que tiene que ver con tener infor-

mación acerca de cuáles son los
inversores detrás de las inversiones
en el mundo.

Por otra parte, la inversión
extranjera directa (IED) es muy
importante, porque diversifica
nuestra matriz productiva. Son
sectores, en general, que produ-
cen valor agregado y tenemos una
normativa que, de alguna manera,
la regula. Tenemos un un comité
interministerial estratégico de IED
que da ciertas líneas.

En general, tenemos esa informa-
ción y, de hecho, nuestros mismos
embajadores conocen muy bien las
empresas que están aquí. Hay un
ecosistema y funciona.

Entonces, Chile necesita siempre
tener una institucionalidad que sea
creíble, que sea confiable para atraer

IED que nos beneficie en términos
económicos. Esa es la principal
preocupación de Chile y mientras
más normado esté todo eso, es más
seguro para Chile también.

- Entonces, ¿para EEUU no ha
sido un requisito?

- En general, no. De hecho, EEUU
es uno de nuestros principales
inversionistas en Chile.
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Cuando decidir sin entender los
números deja de ser una opción
En un entorno donde la inteligencia
artificial acelera los procesos y eleva
los riesgos, comprender el lenguaje
financiero se ha vuelto una ventaja

competitiva para profesionales no
especialistas. Unegocios FEN de
la Universidad de Chile impulsa
esta transformación a través

de programas diseñados para
quienes toman decisiones, aunque
no provengan del mundo de las
finanzas.

Hoy, quienes lideran equipos, proyectos o

unidades de negocio enfrentan decisiones cada

vez más complejas en materia de inversión,

presupuesto y sostenibilidad. Sin embargo,
muchas de estas decisiones siguen tomándose

sin una comprensión profunda de conceptos

básicos como flujo de caja, punto de equilibrio

o retorno sobre la inversión.

Para Roberto Saavedra, director académico

del Programa de Especialización en Análisis

Financiero para no Especialistas de Unegocios

FEN, este escenario no es menor: "Un líder que

no entiende el lenguaje económico decide con

riesgos ampliados, no solo sobre su gestión,

sino sobre el impacto en su organización".

El problema no se limita a una posible
pérdida de dinero. Más bien, tiene que ver

con la pérdida de control sobre el tiempo y el

costo de oportunidad de las decisiones. Una

empresa puede mostrar rentabilidad en el

papel y, aun así, enfrentar una crisis por falta

de liquidez. Sin una lectura adecuada del flujo

de caja, se corre el riesgo de confundir ventas

con disponibilidad real de recursos.

A esto se suma la creciente incorporación

de inteligencia artificial en procesos financie-

ros. Si bien la IA puede potenciar el análisis,

también puede amplificar el error cuando quien

la utiliza no comprende las bases financieras

detrás de los modelos. "La tecnología es un

potenciador: si el criterio es sólido, mejora la

precisión; si no, amplifica el riesgo", advierte
Saavedra.

En muchas organizaciones comienza a
instalarse una falsa sensación de seguridad.

Dashboards sofisticados y proyecciones
visualmente atractivas no garantizan decisio-

nes acertadas. Leer gráficos no equivale a

interpretar un modelo de negocio, especial-

mente en contextos donde variables como el

costo de capital o la liquidez pueden cambiar

rápidamente.

En este contexto, surge una nueva ventaja

competitiva: el líder que combina comprensión

financiera con capacidad de interpretar he-

rramientas analíticas. Este perfil no solo toma

decisiones con mayor velocidad y precisión,

sino que también gana credibilidad frente a

directorios y equipos, al basar sus argumentos

en métricas y no solo en intuición.

Según Saavedra, esta capacidad se vuelve

especialmente crítica en empresas en creci-

miento, organizaciones que incorporan IA en

sus procesos y aquellas que integran criterios

de sostenibilidad. "Hoy, incluso el impacto
social debe traducirse en números para ser

viable en el largo plazo", señala.

En un mercado cada vez más especializado,

entender los números ya no es una habilidad

exclusiva del área financiera. Es, cada vez más,

una condición para liderar.
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