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A la caza de los votos de 
centro: una mirada a las 
propuestas económicas 

-por Francisco de la Cerda— 

n una primaria marcada por la 

baja participación, la candida- 

ta comunista Jeannette Jara se 

impuso por amplio margen. 

Aunque rápidamente recibió el 

respaldo de sus contendores, los candi- 

datos no son dueños de los votos (axioma 

fundamental en la política) y el electo- 

rado de centro podría sentirse huérfano 

con la oferta actual. Además de los temas 

de seguridad, las propuestas económi- 

cas podrían ser decisivas, especialmente 

cuando el crecimiento se ha vuelto una 

de las principales demandas ciudadana. 

A cinco meses de la elección, los pro- 

gramas siguen siendo escuetos y se co- 

nocen principalmente por declaraciones 

públicas. Aun así, es posible comparar 

las propuestas económicas de Evelyn 

Matthei y Jeannette Jara, y su cercanía 

con la excandidata Carolina Tohá. 

En materia fiscal, Tohá proponía bajar 

el impuesto corporativo de 27% a 24%— 

cercano al promedio OCDE—, compen- 

sado con alzas en los tramos altos del 

impuesto a la renta. También proponía 

mayor eficiencia del gasto, en línea con 

la actual meta del gobierno de recortarlo 

en 0,55% del PIB. Matthei planea ir más 

allá, bajando el impuesto corporativo a 

23% durante su mandato, compensado 

con la eliminación de exenciones tribu- 

tarias. También ha planteado reducirlo a 

18% en 10 años, aunque esto es más bien 

una señal política, ya que excede el pe- 

ríodo presidencial. Además, propone re- 

cortar el gasto público en 1,9% del PIB en 

cuatro años. 

Por su parte, Jara propone “redistribuir 

para crecer”, con un sistema tributario 

más progresivo y alzas de impuestos a los 

súper ricos. Con esto se entiende que, an- 

tes que recortes de impuestos, buscarían 

avanzar en la dirección contraria. 

En crecimiento económico, además 

de redistribuir la carga tributaria, Tohá 

y Matthei se han mostrado proclives a 

reducir la “permisología”. Matthei pro- 

pone además invariabilidad tributaria 

por 10 años para grandes proyectos de 

inversión. Jara, en cambio, propone un 

modelo centrado en la demanda interna, 

donde el Estado asumiría un rol más ac- 

tivo al definir sectores prioritarios y ele- 

var la inversión pública, lo que conlleva 

un mayor costo fiscal. 

En lo laboral, Jara propone subir el sala- 

rio mínimo a 750.000, reducir lajornada 

a 40 horas en el sector público, negocia- 

ción ramal y libertad sindical. Matthei ha 

dado menos señales sobre este tema, en- 

focándose en el crecimiento como motor 

del empleo y promoviendo la sala cuna 

universal para fomentar la participación 

femenina. Tohá estaba más cerca de Ma- 

tthei en ese sentido, apuntando al cre- 

cimiento y la sala cuna universal, pero 

también buscaba reforzar la sindicaliza- 

ción y la negociación colectiva. 

Aunque en materia económica las 

propuestas de Tohá son más cercanas a 

Matthei que a Jara, cabe preguntarse si 

la baja participación en las primarias y 

la poca votación que tuvo Tohá reflejan 

que el votante de centroizquierda está 

desapareciendo o simplemente no se 

sintió representado. Y si aún existe, ¿vo- 

tará en primera vuelta por una candida- 

ta con un programa parecido al que no 

apoyó en la primaria? Estas preguntas 

son aún más complejas considerando 

que la primaria fue voluntaria, mientras 

que la primera vuelta será con voto obli- 

gatorio. 

La estrategia de Jara es clara y ya la ha 

declarado: disputar los votos de centroiz- 

quierda y también los de la “derecha po- 

pulista”. Por su parte, el paso de Matthei 

a segunda vuelta (lo que, de acuerdo con 

las encuestas, no estaría logrando) de- 

penderá en gran parte de cómo logre ca- 

zar los votos de centro sin descuidar su 

flanco derecho, con Kast y Kaiser aboca- 

dos directamente a ese sector. 

El alza de Franco Parisi en las encuestas 

aparece como un factor de riesgo adicio- 

nal para las aspiraciones de la candidata 

de Chile Vamos. Así, el diseño y éxito de 

estas estrategias definirá quiénes pasarán 

a una eventual segunda vuelta. 
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Consentimiento: la 
llave que mueve a los 

datos 

  

-por César Calomino— 

ambiar el celular. Solici- 

tar un crédito de consumo. 

Contratar un servicio digital 

o firmar el arriendo de un 

departamento. Todas son 

acciones cotidianas, que ocurren ma- 

yoritariamente en un entorno digital y 

que, además, requieren que un tercero 

ya sea un actor del sistema financiero 

o un proveedor de servicios de la más 

diversa naturaleza— acceda a los datos 

personales del interesado para que la 

operación se concrete. 

En ese proceso, recurrente y a veces 

imperceptible para el común de las per- 

sonas, se activa una condición habilitan- 

te para cualquier interacción económica 

en el contexto del Chile que viene, mar- 

cado por el modelo de Finanzas Abiertas 

y la normativa de Deuda Consolidada: el 

consentimiento. Un tema del que vamos 

a estar oyendo cada vez más en Chile. 

¿Por qué? El país opera bajo un mo- 

delo conocido como “opt-in”, donde se 

entiende que los datos son del titular 

y solo pueden usarse con su autoriza- 

ción explícita. Hay que decir “sí”. Hasta 

ahora, empresas, usuarios y el mismo 

regulador han logrado adaptarse a los 

procesos que implica la gestión y ad- 

ministración de estos permisos. Sin 

embargo, con la entrada en vigencia de 

la Ley de Deuda Consolidada, en junio 

de 2026, el volumen de datos crecerá 

exponencialmente, lo que plantea un 

tremendo desafío: cómo edificamos un 

sistema de gestión del consentimiento 

que sea simple, seguro y eficaz para to- 

dos los actores involucrados. 

Hoy, dar consentimiento puede ser 

tan simple como aceptar los términos 

de una app o llenar una ficha en el 

gimnasio. Pero en un futuro más bien 

cercano, trataremos más datos y más 

sensibles, que se comparten y actuali- 

zan constantemente. Por eso, el sistema 

de consentimiento que se requiere debe 

ser lo suficientemente robusto. 

El diseño de una solución para ges- 

tionar estos permisos debe centrarse 

en cómo construir una experiencia que 

empodere a las personas y dé certezas 

a las empresas. El consentimiento debe 

poder entregarse y modificarse de for- 

ma ágil. Lo que hoy se autoriza por te- 

léfono, mañana puede revocarse desde 

una aplicación. Es un derecho en mo- 

vimiento. 

Administrar bien los consentimientos 

no es sólo un asunto técnico: estamos 

hablando de una cuestión de confian- 

za. Cuando una persona entiende qué 

datos comparte, con quién y para qué, 

se siente parte del sistema. Y cuando 

puede cambiar de opinión y revocar ese 

permiso con la misma facilidad, enton- 

ces sabe que tiene el control. 

Para gestionarlo bien, se necesita un 

ecosistema que asegure omnicanali- 

dad, actualizaciones en tiempo real, y 

una visión única de consentimiento por 

persona. Es decir, que el usuario pueda 

saber —en cualquier momento- quién 

tiene acceso a sus datos, con qué pro- 

pósito y por cuánto tiempo. Solo así el 

consentimiento deja de ser una barrera, 

y se convierte en una herramienta po- 

derosa para la confianza y la inclusión. 

En nuestra experiencia en Reino Uni- 

do, constatamos que son justamente 

las personas con menor educación fi- 

nanciera las que más valoran las herra- 

mientas relacionadas con la adminis- 

tración del consentimiento. A mi juicio, 

esto se explica porque son quienes más 

necesitan acceso y, al mismo tiempo, 

quienes más requieren confianza. 

¿Cómo avanzamos? Con herramientas 

que tengan a las personas en el centro, 

entendiendo que el consentimiento y 

su administración no son una barrera, 

sino una llave que abre la puerta a una 

inclusión financiera real y sostenible en 

el tiempo. 
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