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En el último tiempo, he dedicado
varias horas a escuchar pódcast del
ámbito de los negocios. Conversa-
ciones largas en las que ejecutivos y
emprendedores explican cómo fun-
cionan realmente sus empresas y las
industrias en las que están inmersos.
Me atrae el formato, porque, al tra-
tarse de entrevistas extensas, se ha-
bla desde la realidad y no desde un
relato preparado.

Sin embargo, lo que más me llama
la atención no es tanto lo que cuen-
tan, sino lo poco que
s a b e m o s c u a n d o
apreciamos una em-
presa o una industria
desde fuera.

Vistas desde la dis-
tancia, casi siempre
parecen más simples
de lo que son. Las de-
cisiones, razonables;
los incentivos, claros.
Y cuando algo no
cuadra, la explica-
ción rápida es pensar que alguien lo
está haciendo mal. Esa lógica permi-
te alcanzar una conclusión sin tener
que entrar en demasiados detalles.

El problema es que cuando uno se
acerca a la operación real, esa clari-
dad desaparece. Lo que se constata
son decisiones tomadas bajo restric-
ciones simultáneas e interdepen-
dientes, regulaciones que no siem-
pre conversan entre sí, equilibrios
delicados y márgenes de maniobra
mucho más acotados de lo que se
suele suponer.

Esto se vuelve particularmente
evidente en industrias que operan
funciones esenciales o habilitan la

provisión de bienes públicos, cuan-
do la continuidad no es negociable y
donde muchas de las soluciones
que parecen razonables desde la
distancia no existen en la práctica.

Hay, además, una expectativa im-
plícita en cuanto a que siempre ha-
brá una alternativa mejor disponi-

ble, como si las decisiones fueran el
resultado de una preferencia y no de
una restricción. Pero en muchos ca-
sos lo que existe es un conjunto de
opciones imperfectas, todas con cos-
tos asociados, entre las cuales hay
que elegir.

Nuestra reacción habitual frente a
esa complejidad no es ajustarnos a
ella, sino ignorarla. Porque incorpo-
rarla obliga a abandonar conclusio-
nes fáciles que, sin embargo, nos re-
sultan cómodas y funcionales.

Pero simplificar
tiene consecuencias.
En el mundo de la
empresa, no solo en
cómo se las evalúa, si-
no también en cómo
terminan operando.
Cuando el entorno
exige respuestas in-
mediatas frente a pro-
blemas que son es-
tructuralmente com-
plejos, se generan in-

centivos a privilegiar lo visible y lo
urgente por sobre lo importante.

En la política, se traduce además
en decisiones que no son consis-
tentes con la realidad: exigencias
que confunden lo deseable con lo
posible, regulaciones construidas
sobre supuestos que no se cum-
plen o incentivos que terminan
produciendo efectos dist intos
—incluso contrarios— a los que se
buscaba corregir.

En sistemas complejos, decidir co-
mo si la complejidad no existiera no
solo empobrece el debate. También
aumenta, de manera bastante prede-
cible, la probabilidad de equivocarse.
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Como si la complejidad
fuera simple

MELISSA HOHMANN
ABOGADA Y MBA

“Cuando el entorno exige
respuestas inmediatas
frente a problemas que
son estructuralmente
complejos, se generan

incentivos a privilegiar lo
visible y lo urgente por
sobre lo importante”.
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saparecer.
Viajó a China, negoció con

proveedores y diseñó una es-
trategia basada en la idea de
crear una marca propia que
pudiera competir en calidad y
precio. Así nació Blik, la em-
presa enfocada en parlantes y
audífonos que actualmente li-
dera.

El logo, relata, surgió casi por
accidente, en medio del caos, en
el aeropuerto de Hong Kong.

Crisis sobre crisis

Pero la coyuntura era difícil
entonces. Primero, el estallido
en Chile. Luego, la pandemia
global. Y más tarde, el colapso
logístico.

En cuestión de meses, Amon
pasó de planificar el crecimiento
a preguntarse si la empresa so-
breviviría.

“Llegamos con 22 mil unidades
justo cuando cerraron todo. Pensé:
estamos muertos”, rememora.

Mientras muchos frenaban,
decidió avanzar. Apostó por tra-
er más productos en plena incer-
tidumbre, convencido de que, si
lograban tener stock cuando
otros no, ganarían tiempo y
mercado. Fue una jugada arries-

Alos 12 años, mientras
otros niños apenas co-
menzaban a descubrir
sus intereses, Alejan-

dro Amon intuía que su vida es-
taría marcada por dos fuerzas: las
ventas y la música. Décadas des-
pués, tras recorrer oficinas corpo-
rativas, enfrentar crisis económi-
cas y levantar una empresa desde
el borde del colapso, terminó en-
contrando una forma inesperada
de reconciliarlas.

“Me di la vuelta larga”, dice
hoy, con la tranquilidad de
quien ha enfrentado varias tor-
mentas. Pero en su historia, la
música siempre estuvo presen-
te: fue el hilo invisible que lo
sostuvo todo.

Recién salido del colegio,
Alejandro enfrentó la primera
encrucijada. Quería estudiar
música. Pero su padre tenía
otra visión.

“Me dijo ‘te pago tres carre-
ras: comercial, derecho o medi-
cina’”, recuerda. Eligió ingenie-
ría comercial. No por convic-
ción absoluta, sino por una mez-
cla de pragmatismo y definición
temprana: su personalidad tam-
bién era, en parte, la de un em-
prendedor.

Desde niño buscaba generar
sus propios ingresos. “Siempre
me moví para tener mi plata, pa-
ra comprarme mis cosas, mi gui-
tarra”, cuenta.

La música se mantuvo como
una constante: bandas escolares
e influencias familiares. Era par-
te de su identidad, aunque no
fuera todavía su ocupación
principal.

Su carrera profesional despe-
gó con rapidez. Tras pasar por
distintos trabajos, llegó a una
multinacional tecnológica don-
de alcanzó cargos de alta res-
ponsabilidad, liderando áreas
comerciales y negociando con
grandes retailers.

El éxito, sin embargo, tenía un
costo. “Cinco años con los corea-
nos… son muy exigentes”, dice.
La presión constante, las dife-
rencias culturales y la intensi-
dad del trabajo terminaron por
desgastarlo. En 2015 decidió dar
un paso al costado. Fue su pri-
mera apuesta.

Se tomó un tiempo, em-
prendió en diseño junto a
su esposa y luego volvió
al mundo corporativo.
En 2019 llegó una opor-
tunidad que parecía, al
mismo t iempo, una
apuesta peligrosa y
una intuición inevita-
ble: integrarse a una
pequeña empresa
local de electróni-
ca con la posibili-
dad de convertir-
s e e n s o c i o .
Aceptó, pero ba-
jo sus condicio-
nes. “Entré con
participación. Si
no, no tenía sen-
tido”, explica.

Lo que encon-
tró fue una com-
pañía con ventas
l i m i t a d a s , s i n
u n a p r o p u e s t a
clara y con un fu-
turo inc ier to . Su
diagnóstico fue di-
r e c t o : h a b í a q u e
cambiar todo o de-

gada, pero funcionó.
Durante 2020, la empresa

creció un 80%, recuerda. “En la
pandemia cambió el consumo,
porque nadie podía gastar en
nada. No había viajes. Todo se
consumió en las casas. La gente
compraba cosas para estar en
sus casas: parlantes, audífonos,
especialmente para el teletraba-
jo”, describe. En 2021, el desem-
peño de la compañía se multi-
plicó por ocho.

El paulatino retorno a la nor-
malidad jugó en contra enton-
ces. El exceso de inventario y el
cambio en la demanda en 2022
provocaron pérdidas. La em-
presa lo sufrió. El momento
más crítico llegó en 2023. Sus
socios decidieron salir de la
compañía. La deuda era alta.
Le ofrecieron quedarse con la
empresa, pero con una condi-
ción: hacerse cargo de todo, in-
cluida la deuda. Amon no du-
dó. “Yo no la voy a soltar”, re-
cuerda haber dicho.

Pidió créditos personales,
sostuvo al equipo, renegoció
con proveedores y volvió a via-
jar a China, incluso enfermo de
influenza. Aseguró acuerdos
clave. 2023 terminó mejor de lo
que se proyectaba y en los años
siguientes las ventas volvieron
a despegar.

Resurge el músico

Mientras la empresa se esta-
bilizaba, Amon comenzó a re-
conectar con la música, no co-
mo un hobby, sino como un pro-
yecto real. Primero desde el ne-
g o c i o — d e s a r r o l l a n d o
productos con un enfoque so-
noro más fino— y luego desde
la creación artística. Decidió

componer su propio mate-
rial. “Si hago algo bueno,

los músicos se van a
sumar”, pensó.

Y ocurrió. Formó
una banda, grabó
un disco y reunió a
m ú s i c o s q u e
siempre había
admirado. Hoy,

el proyecto
— S t o n e
Nation—
está l i s to
para salir al
público.

E s r o c k ,
d ice , con in-
fluencias de los
2000, pero con

identidad pro-
pia. Por primera

vez, no hay interme-
diarios entre su pasión
y su trabajo. Hoy, diri-
ge una empresa que fac-
tura bien y, al mismo
tiempo, se apronta a es-
trenar su música.

Cuando se le pre-
gunta qué domina más
—el empresario o el
músico—, no duda: “El
músico”.

La “vuelta larga”
del cofundador de Blik

para unir la ingeniería y la música
La compañía chilena de parlantes bluetooth
estaba a punto de su estreno cuando Chile se
sumergió en el estallido de 2019. Luego vino
la pandemia. Con los comercios cerrados y
un gran stock, la empresa sobrevivió y hoy
le permite a su impulsor volcarse al rock.

ALEJANDRO AMON:

O. P.

Alejandro
Amon, cofun-

dador de Blik y
músico.

El Presidente Donald Trump declaró estar
al tanto de que Amazon.com Inc. está consi-
derando un reinicio de su exitoso reality
show “El Aprendiz”, con su hijo mayor como
posible presentador.

“Bueno, he oído hablar de ello”, dijo Trump
al ser preguntado la semana pasada sobre el
posible regreso del programa. “Miren, tuvi-
mos un gran éxito —14 temporadas— y ‘El
Aprendiz’ fue un éxito rotundo. He oído ha-
blar de ello, aunque sea brevemente”.

El periódico estadounidense The Wall
Street Journal informó que Amazon se en-
cuentra en conversaciones preliminares para
un posible reinicio del programa, citando a
personas familiarizadas con el asunto. Según
WSJ, los ejecutivos han considerado a Do-
nald Trump Jr. como nuevo presentador,
aunque señaló que las conversaciones aún se
encuentran en una fase inicial y que la com-

pañía no se ha puesto en contacto con la fa-
milia del Presidente.

Si el programa recibe luz verde, se emitiría
en el servicio Prime Video de Amazon, según
el informe.

Trump se dio a conocer a nivel nacional
como presentador de “The Apprentice” de
NBC, un reality show en el que los concur-
santes competían para demostrar su
perspicacia empresarial y ganar un trabajo
con el magnate inmobiliario. También pre-
sentó un programa derivado, “The Cele-
brity Apprentice”.

Si el programa regresa con el hijo de
Trump como presentador, no sería la prime-
ra iniciativa de entretenimiento de Amazon
que involucra a la familia del Presidente.
MGM Studios, de Amazon, distribuyó “Me-
lania”, un documental sobre la primera da-
ma, Melania Trump.

“EL APRENDIZ”:

EL REALITY EMPRESARIAL DE TRUMP
PODRÍA REESTRENARSE… CON SU HIJO
MAYOR COMO ANFITRIÓN

El Presidente
de EE.UU.,
Donald
Trump, y su
hijo Donald
Trump Jr. 
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