
A partir de marzo, los habi-
tantes y viajeros a la isla de Chi-
loé tendrán que planificar sus
vuelos de manera semanal, o
bien buscar alternativas distin-
tas al transporte aéreo directo
para traslados diarios. 

Desde ese mes en adelante,
que marca el comienzo de la de-
nominada “temporada baja” del
sector, las dos compañías que
operan vuelos directos al Aeró-
dromo Mocopulli reducirán
considerablemente su frecuen-
cia. Así, la zona dejará de contar
con vuelos diarios por lo menos
hasta julio. 

Así lo confirmaron desde La-
tam Airlines, la única aerolínea
que mantiene una frecuencia
diaria de vuelos hacia el termi-
nal ubicado en la comuna de
Dalcahue. “Latam Airlines
Group confirma que mantiene
su compromiso con la conectivi-
dad de la isla y que operará cua-
tro vuelos semanales durante la

temporada baja (marzo a junio),
volviendo a un vuelo diario a
contar de julio de 2026”, detalla-
ron a través de una declaración
pública.

La compañía fue la primera en
operar una ruta directa a la zona
en 2012, justo cuando se inaugu-
ró el aeródromo de Mocopulli.
Desde entonces concentran la
mayor frecuencia de vuelos a la
zona y, por ende, la mayor parti-
cipación de mercado. 

Ajuste por demanda

Sky también cuenta con vue-
los directos al terminal. Sin em-
bargo, la compañía tomó una
decisión similar, y a partir de
marzo reducirá su frecuencia
habitual de vuelos los miércoles,

viernes y domingo. “A partir de
la segunda semana de marzo, la
ruta a Castro continuará ope-
rando con dos frecuencias sema-
nales —viernes y domingos—,
lo que permitirá mantener un
flujo sostenible de pasajeros”,
detallaron en un comunicado.

A diferencia de Latam, desde
Sky proporcionaron más deta-
lles respecto de sus motivacio-
nes, que tienen que ver estricta-
mente con la caída en los flujos
de pasajeros durante la tempo-
rada en cuestión. “Para Sky, la
conectividad del sur de Chile es
un eje relevante de su operación,
por lo que revisaremos perma-
nentemente esta y todas nues-
tras rutas, para incrementar
oferta cuando la demanda así lo
requiera”, dijeron.

Fuentes al tanto de la deci-
sión tomada por ambas aerolí-
neas sostienen que la revisión
de rutas es algo habitual y que
no implica un riesgo de conec-
tividad, considerando que en la
Región de Los Lagos hay dos
aeropuertos más: El Tepual, en
Puerto Montt, y Cañal Bajo, en
Osorno.

La Cámara de Comercio de la
provincia de Castro lamentó la
decisión. Gastón Cárcamo, pre-
sidente del gremio, sostuvo que
hay una “profunda preocupa-
ción” por la reducción en la fre-
cuencia de vuelos comerciales
entre Santiago y Chiloé. “Esto
representa un retroceso para un
territorio insular que requiere
conectividad permanente para
su desarrollo económico, turísti-

co y social”, dijo en declaracio-
nes consignadas por Emol.

En 2023, Latam también tomó
la decisión de suspender las ru-
tas hacia Castro, aunque aquella
vez lo hizo por razones comer-
ciales. Luego las retomó precisa-
mente para el período estival.

Según datos de la Junta Aero-
náutica Civil, durante el año pa-
sado, el tráfico de pasajeros en la
ruta que va entre Santiago y
Castro alcanzó un máximo de
21.100 viajeros en febrero y se re-
dujo a un promedio de menos de
15.000 entre marzo y junio.

Latam ofrecerá cuatro vuelos semanales a la zona, mientras Sky ejecutará solo dos:

Vuelos diarios a Chiloé disminuyen hasta junio
y surge preocupación por menor frecuencia

EYN

El Aeródromo Mocopulli, en Dalcahue, operará con menos
traslados directos entre marzo y junio. Las aerolíneas aluden a
una menor demanda por temporada baja.

Solo Latam opera un vuelo diario a Chiloé, y lo reducirá a una frecuencia
de cuatro traslados semanales.
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Durante el primer mes del año se comercializa-
ron 2.882 vehículos livianos y medianos con cero o
bajas emisiones, un 43,5% más que en el mismo
período de 2025. En esta línea, las nuevas energías
alcanzaron una participación de 11,4% del mercado
total, según el informe elaborado por la Asociación
Nacional Automotriz de Chile (ANAC) con datos
del Registro de Vehículos Motorizados.

El impulso vino, sobre todo, de los electrificados
no enchufables —híbridos convencionales y micro-
híbridos—, que crecieron 54,9%, sumando en total
2.160 unidades.

Por otro lado, los vehículos enchufables (100%
eléctricos e híbridos con conexión) avanzaron un
17,6%, con 722 unidades inscritas. 

“Particularmente llama la atención que los eléc-
tricos vendidos en enero fueron menos que en
enero de 2025, solo 302 unidades nuevas”, señaló
Diego Mendoza, secretario general de ANAC.

Mientras los híbridos enchufables (PHEV) despe-
garon con un alza de 187,7%, alcanzando 420
unidades, los vehículos 100% eléctricos (BEV)
retrocedieron 35,5%, bajando desde 468 unidades
en enero del año pasado a 302 este año.

Participación aún acotada

Hoy, los modelos de combustión concentran el
88,6% del mercado; los electrificados no enchufa-
bles representan el 8,5% y los enchufables, apenas
el 2,9%. El crecimiento de vehículos de nuevas
energías está siendo liderado por tecnologías que

no requieren infraestructura de carga. De las 2.882
unidades vendidas, el 74,9% corresponde a electri-
ficados no enchufables y el 25,1% a enchufables.

“El pronóstico es que este año la venta de vehí-
culos de nuevas energías crezca. En el caso de los
eléctricos e híbridos enchufables podrían llegar a
sumar casi un 5% del total de las ventas del año,
un 4,8% es lo que estamos proyectando en este
minuto”, señala Mendoza.

Sin embargo, el ejecutivo advierte que no se
trata de un salto significativo en comparación con
otros países de la región. “No es un paso mayor
como el que se ha experimentado en América
Latina. Brasil, Colombia y Uruguay ya han supera-
do con creces el 6%, el 8% e incluso el 10% de
participación de vehículos con conexión eléctrica”,
agrega.

SE COMERCIALIZARON 2.882 AUTOS CON CERO O BAJAS EMISIONES DURANTE EL PRIMER MES DEL AÑO:

Crecen las ventas de vehículos menos contaminantes en enero, de la mano 
de los automóviles híbridos no enchufables porque no requieren puntos de carga

En enero de 2026, según datos de la SEC, la red de
carga pública incorporó 30 nuevos puntos.
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Sentirse cómodos con los cambios
constantes del entorno no es sola-
mente un requisito para los equipos
ejecutivos, sino también vital para
los directorios. Lo que enfrentan los
directorios hoy es lo que Gartner de-
fine como cambio ingobernable: una
convergencia de transformaciones
masivas, interdependientes y conti-
nuas. Este fenómeno se manifiesta
para los directores en cuatro dimen-
siones: la acumulación de nuevas re-
gulaciones (como la Ley de 40 horas
o la Ley de Delitos Económicos), la
continuidad de procesos de cambio
que no tienen cierre concreto, la in-
terdependencia de los riesgos ESG y
la impredictibilidad de factores tec-
nológicos y geopolíticos externos
que dictan la agenda local.

En este contexto, la discusión sobre
la Ley de Cuotas y la mayor presencia
femenina en los directorios adquiere
una nueva urgencia. No se trata solo
de cumplir con un estándar ético o le-
gal; se trata de supervivencia organi-
zacional. Los datos son claros: los di-
rectorios con mayor diversidad de
género tienden a mostrar una mayor
apertura al cambio y una capacidad
superior para procesar información
compleja de manera no lineal. La en-
trada de más mujeres a los directorios
representa la oportunidad de romper
con el pensamiento de grupo, apor-
tando una mayor sensibilidad hacia
la interdependencia de los constantes
cambios, facilitando lo que Gartner
llama rutinizar el cambio.

Rutinizar el cambio significa que
la adaptabilidad debe dejar de ser
una virtud heroica y pasar a ser un
proceso operativo cotidiano. Para el
directorio esto se traduce en tres ta-
reas vitales: Primero el directorio
debe auditar no solo que se logren

los resultados, sino cómo se logran
los resultados a través de la capaci-
dad de aprendizaje de la organiza-
ción. La inclusión de mujeres puede
acelerar esto, dado que muchas veces
enfatizan el desarrollo de competen-
cias transversales y la resiliencia sis-
témica. En segundo lugar se requiere
un liderazgo que empodere a la ge-
rencia media para pivotar rápido
evitando la lentitud del control cen-
tralizado. En tercer lugar se reempla-
za la planificación anual rígida por
un presupuesto vivo que se adapta a
los constantes cambios. Los directo-
rios exitosos adoptan revisiones di-
námicas de los proyectos estratégi-
cos a través de equipos diversos que
permiten analizar estos proyectos
desde distintos ángulos. 

Para sentirnos cómodos con los
cambios que impone la ley de cuotas
nos conviene verla no como una im-
posición burocrática, sino como una
puerta de entrada para inyectar la
agilidad y la visión multidisciplina-
ria necesaria para habitar el cambio
ingobernable. El rol del director hoy
no es solo proteger el patrimonio, si-
no institucionalizar la adaptabilidad
al cambio. Aquellas mesas que se
sienten cómodas con la incomodidad
aprovechando la diversidad para
transformar la incertidumbre exter-
na en un proceso de cambio cotidia-
no, serán las que lideren la próxima
década. El cambio ya no se gobierna;
se habita, y se habita mejor con un di-
rectorio que refleje la complejidad
del mundo actual.
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Necesitamos directorios
diversos y cómodos 
con la incomodidad 

TINA ROSENFELD
DIRECTORA DE EMPRESAS

Representantes de los gremios Fedefruta, Frutas de Chile y la Sociedad Nacional de Agricultura (SNA) se reunieron
con el embajador de EE.UU. en Chile, Brandon Judd, para abordar distintas materias en la relación comercial entre
Chile y el país norteamericano.

En la instancia, ambas partes discutieron el impacto de las tarifas comerciales en los productos chilenos que
ingresan a EE.UU., el protocolo Systems Approach para facilitar el acceso de productos agrícolas al mercado esta-
dounidense, entre otros aspectos. 

SNA, FEDEFRUTA Y FRUTAS DE CHILE:

GREMIOS AGRÍCOLAS DISCUTEN SOBRE ARANCELES Y
VISAS TEMPORALES CON EMBAJADOR DE EE.UU. 

De izquierda a derecha:
Víctor Catán, José Miguel
Stegmeier, Amanda Hinkle,
Brandon Judd, Antonio
Walker, Iván Marambio,
Ricardo Ariztía Tagle y
Francisco Gana.C
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poco conocida startup Altruist
Corp. hizo caer más de 7% las ac-
ciones de Charles Schwab Corp.,
Raymond James Financial Inc. y
LPL Financial Holdings Inc.

Para algunas de estas acciones,
se trata de la caída más profunda
desde el colapso del mercado du-
rante la guerra comercial en
abril. Pero es solo el ejemplo más
reciente de una mentalidad de
vender primero y preguntar des-
pués, que se ha extendido rápi-

En Wall Street, el creciente te-
mor en torno a la inteligencia ar-
tificial (IA) sigue castigando las
acciones de compañías que po-
drían quedar del lado equivoca-
do de esta transformación, desde
pequeños desarrolladores de sof-
tware hasta grandes firmas de
gestión patrimonial.

La última ola de ventas se pro-
dujo cuando las gestoras euro-
peas St James’s Place Plc y AJ
Bell Plc cayeron 11% y 5,4%, res-
pectivamente, mientras que la
firma francesa de software Das-
sault Systèmes se desplomó 22%
tras presentar resultados que,
según analistas de JPMorgan
Chase & Co., fueron “peores in-
cluso de lo que temían los más
pesimistas” y reforzaron las
preocupaciones de que la em-
presa sea golpeada por la com-
petencia de la IA.

El martes, una herramienta de
estrategia fiscal lanzada por la

damente a medida que surgen
nuevos productos derivados de
los cientos de miles de millones
de dólares invertidos en IA, lo
que alimenta la ansiedad sobre
cómo esta tecnología podría
transformar industrias enteras.

“Cada empresa con algún tipo
de riesgo potencial de disrup-
ción está siendo vendida de ma-
nera indiscriminada”, dijo John
Belton, gestor de fondos en Ga-
belli Funds.

La nueva regla sería vender
todo lo amenazado por la IA 
El efecto lo están sufriendo las acciones de pequeños
desarrolladores de software hasta grandes firmas de gestión.

EN WALL STREET:

BLOOMBERG

Para algunas de estas acciones afectadas, se trata de la caída más profunda
desde el colapso del mercado durante la guerra comercial en abril.
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