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La “vuelta larga
del cofundador de Blik

para unir la ingenieria y la musica

los 12 afos, mientras

otros nifos apenas co-

menzaban a descubrir

sus intereses, Alejan-
dro Amon intufa que su vida es-
tarfa marcada por dos fuerzas: las
ventas y la musica. Décadas des-
pués, tras recorrer oficinas corpo-
rativas, enfrentar crisis econémi-
cas y levantar una empresa desde
el borde del colapso, terminé 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
muisica siempre estuvo presen-
te: fue el hilo invisible que lo
sostuvo todo.

Recién salido del colegio,
Alejandro enfrenté la primera
encrucijada. Queria estudiar
musica. Pero su padre tenia
otra visién.

“Me dijo ‘te pago tres carre-
ras: comercial, derecho o medi-
cina’”, recuerda. Eligi6 ingenie-
ria comercial. No por convic-
cién absoluta, sino por una mez-
cla de pragmatismo y definicién
temprana: su personalidad tam-
bién era, en parte, la de un em-
prendedor.

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

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

Su carrera profesional despe-
g6 con rapidez. Tras pasar por
distintos trabajos, llegé a una
multinacional tecnoldgica don-
de alcanzé cargos de alta res-
ponsabilidad, liderando dreas
comerciales y negociando con
grandes retailers.

El éxito, sin embargo, tenfa un
costo. “Cinco afios con los corea-
nos... son muy exigentes”, dice.
La presién constante, las dife-
rencias culturales y la intensi-
dad del trabajo terminaron por
desgastarlo. En 2015 decidi6 dar
un paso al costado. Fue su pri-
mera apuesta.

Se tomé un tiempo, em-
prendié en disefio junto a
su esposa y luego volvié
al mundo corporativo.
En 2019 lleg6 una opor-
tunidad que parecfa, al
mismo tiempo, una
apuesta peligrosa y
unaintuicién inevita-
ble: integrarse a una
pequefa empresa
local de electréni-
ca con la posibili-
dad de convertir-
se en socio.
Aceptd, pero ba-
jo sus condicio-
nes. “Entré con
participacién. Si
no, no tenfa sen-
tido”, explica.

Lo que encon-
tré fue una com-
pafifa con ventas
limitadas, sin
una propuesta
clara y con un fu-
turo incierto. Su
diagndstico fue di-
recto: habia que
cambiar todo o de-

La compania chilena de parlantes bluetooth
estaba a punto de su estreno cuando Chile se
sumergio en el estallido de 2019. Luego vino

la pandemia. Con los
un gran stock, la emp:

comercios cerrados y
resa sobrevivié y hoy

le permite a su impulsor volcarse al rock.

saparecer.

Viajé a China, negocié con
proveedores y diseiié una es-
trategia basada en la idea de
crear una marca propia que
pudiera competir en calidad y
precio. Asi nacié Blik, la em-
presa enfocada en parlantes y
audifonos que actualmente li-
dera.

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

Crisis sobre crisis

Pero la coyuntura era dificil
entonces. Primero, el estallido
en Chile. Luego, la pandemia
global. Y mds tarde, el colapso
logistico.

En cuestién de meses, Amon
pasé de planificar el crecimiento
a preguntarse si la empresa so-
brevivirfa.

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

Mientras muchos frenaban,
decidié avanzar. Apostd por tra-
ermds productos en plena incer-
tidumbre, convencido de que, si
lograban tener stock cuando
otros no, ganarfan tiempo y
mercado. Fue una jugada arries-

Aleja

Amon, cofun-
dador de Blik y
miisico.

gada, pero funciond.

Durante 2020, la empresa
crecié un 80%, recuerda. “En la
pandemia cambi6 el consumo,
porque nadie podfa gastar en
nada. No habia viajes. Todo se
consumid en las casas. La gente
compraba cosas para estar en
sus casas: parlantes, audifonos,
especialmente para el teletraba-
jo”, describe. En 2021, el desem-
peno de la companifa se multi-
plicé por ocho.

El paulatino retorno alanor-
malidad jugé en contra enton-
ces. Elexceso deinventarioy el
cambio en la demanda en 2022
provocaron pérdidas. La em-
presa lo sufrié. El momento
mds critico llegé en 2023. Sus
socios decidieron salir de la
compania. La deuda era alta.
Le ofrecieron quedarse con la
empresa, pero con una condi-
cién: hacerse cargo de todo, in-
cluida la deuda. Amon no du-
dé. “Yo no la voy a soltar”, re-
cuerda haber dicho.

Pidi6 créditos personales,
sostuvo al equipo, renegocid
con proveedores y volvid a via-
jar a China, incluso enfermo de
influenza. Aseguré acuerdos
clave. 2023 terminé mejor de lo
que se proyectaba y en los afios
siguientes las ventas volvieron
a despegar.

Resurge el miisico

Mientras la empresa se esta-
bilizaba, Amon comenzé a re-
conectar con la musica, no co-
mo un hobby, sino como un pro-
yectoreal. Primero desde el ne-
gocio —desarrollando
productos con un enfoque so-
noro mds fino— y luego desde
la creacién artistica. Decidid
componer su propio mate-
rial. “Si hago algo bueno,
los misicos se van a
sumar”, penso.

Y ocurrié. Formé
una banda, grabé
undiscoyreuniéa

misicos que

siempre habfa
admirado. Hoy,
el proyecto

—Stone

Nation—

estd listo

para salir al
publico.

Es rock,
dice, con in-
fluencias de los
2000, pero con
identidad pro-
pia. Por primera
vez, no hay interme-
diarios entre su pasién
ndro y su trabajo. Hoy, diri-
ge unaempresa que fac-
tura bien y, al mismo
tiempo, se apronta a es-

trenar su musica.

Cuando se le pre-
gunta qué domina mds

—el empresario o el
mitisico—, no duda: “El
musico”.




