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¿Hay una fortuna acumulando polvo en su desván?

Justo al este de Tel Aviv hay
una cueva. Fue descubierta du-
rante obras viales en 2000 y se
determinó que contenía el hogar
más antiguo conocido, en torno
al cual probablemente algunas
familias cocinaban sus comidas
hace unos 300.000 años. Los ar-
queólogos encontraron huesos
de animales y herramientas pri-
mitivas, lo que no resultó sor-
prendente. Lo llamativo fue un
conjunto de piedrecillas de colo-
res brillantes que no mostraban
señales de uso y que, de hecho,
parecían demasiado pequeñas
para cualquier propósito de la
Edad de Piedra. Su valor era es-
tético: alguien las había coleccio-
nado.

William Goetzmann, que en-
seña finanzas en Yale y ha escri-
to extensamente sobre los mer-
cados del arte, sugiere que el im-
pulso de coleccionar “es algo an-
tiguo y arraigado en nosotros…
quizás biológicamente determi-
nado”. Cartas, monedas, estam-
pillas, recuerdos, afiches: atraen
a obsesivos en todas partes y,
durante años, solían estar en ma-
nos de pequeños comerciantes
especializados.

Sin embargo, las casas de su-
bastas están entrando cada vez
más en el negocio. En marzo,
Christie’s vendió recuerdos del
rock que Jim Irsay, fallecido
dueño de un equipo deportivo
estadounidense, acumuló du-
rante su vida, entre ellos el piano
de John Lennon (US$ 3,2 millo-
nes), la guitarra de Jerry Garcia
(US$ 11,6 millones) y el redo-
blante de Ringo Starr (US$
95.250), todos muy por encima
de los precios esperados. Sot-
heby’s, en alianza con la Asocia-
ción Nacional de Básquetbol
(NBA), está realizando ventas
semanales de camisetas usadas
en partidos hasta junio.

Pero el subastador de objetos

de colección más importante,
Heritage Auctions, comenzó en
1976 como un vendedor de mo-
nedas en una oficina compartida
en Dallas. Sus oficinas centrales,
en los terrenos del aeropuerto de
Dallas-Fort Worth, ocupan aho-
ra 30.700 m2: aproximadamen-
te el mismo tamaño que seis can-
chas de fútbol americano. Hoy,
Heritage Auctions es un forma-
dor de mercado. El año pasado la
firma, que tiene oficinas en cinco
ciudades estadounidenses y en
otros ocho países, rompió su
propio récord de ventas por
quinto año consecutivo, con US$
2.160 millones. Es menos que lo
obtenido en total por las otras
grandes casas —Sotheby’s re-
caudó US$ 7.000 millones en
2025, mientras que Christie’s al-
canzó US$ 6.200 millones—, pe-
ro es suficiente para que ellas se
fijen, e incluso transpiren un po-
co.

No hay fin para las maravillas
escondidas detrás de las puertas
cerradas de Heritage. Monedas
anteriores al nacimiento de Cris-
to. Billetes del Congo Belga. Una
pelota de béisbol firmada por
Babe Ruth. Camisetas usadas
por Michael Jordan y Sandy
Koufax. Una de las cartas de
béisbol más raras jamás produci-
das. Gemas y fósiles, relojes y vi-
no, sillas Eames y armas anti-
guas. Ha vendido objetos por su-
mas vertiginosas, como los za-
patos rubí de Dorothy en “El
mago de Oz”, por US$ 32,5 mi-
llones en 2024. En una subasta
benéfica de 2022, Heritage ven-
dió la medalla Nobel de Dmitry
Muratov, periodista ruso, por
US$ 103,5 millones.

Definir el mercado de los obje-
tos de colección es complicado.
Steve Ivy, fundador y jefe de He-
ritage, sugiere que abarca “artí-
culos hechos en múltiples ejem-
plares” que la gente puede reu-

nir en conjuntos. “Usted no pue-
de coleccionar un conjunto de
arte”, observa. Magnus Resch,
economista de Yale que estudia
los mercados del arte, propone
una distinción conductual: “El
arte es validado principalmente
por instituciones”, lo que signi-
fica que “museos, galerías y cu-
radores” influyen en su valor,
mientras que “los objetos de co-
lección son validados por la co-
munidad”, es decir, valen lo que
los individuos están dispuestos
a pagar.

Aunque los objetos
de colección forman
una clase de activo que
atrae a especuladores e
inversionistas que bus-
can diversificar sus car-
teras, la pasión cumple
un papel despropor-
cionado en este mercado, como
lo demuestra incluso la visita
más breve a una convención de
recuerdos deportivos o de es-
tampillas. El negocio de Ivy es la
pasión, a escala. Hoy de 76 años,
comenzó a coleccionar monedas
cuando tenía nueve, a publici-
tarlas y venderlas a los 14, y
abrió un negocio de compraven-
ta de monedas cuando tenía 20.
Él y un socio, que coleccionaba
cómics, constituyeron Heritage
Auctions en 1982 y, durante
años, comerciaron principal-
mente aquello que ellos mismos
coleccionaban.

Ivy atribuye el éxito de Heri-
tage a la adopción temprana de
las ventas en línea, desde media-
dos de los años 90, por dos razo-
nes. Primero, les dio el dinero
para comprar competidores.
“Encontrábamos una operación
de dos o tres personas que tenían
experiencia y una lista de clien-
tes, pero no tenían la capacidad
de alcanzar ningún tipo de esca-
la ni un sitio web eficaz. Así que
los incorporábamos, absorbía-

mos su negocio y pasaban a ser
nuestros expertos”, explica Ivy.
“Hicimos eso con unas 50 cate-
gorías distintas durante un pe-
ríodo de 15 años, sumando unas
dos o tres por año”. Hoy Herita-
ge tiene 900 empleados.

Segundo, las ventas en línea
dieron a los compradores infor-
mación sobre precios. En el pa-
sado, quienes querían comprar
monedas, estampillas, cartas de
béisbol o recuerdos del cine te-
nían que pasar por comerciantes
especializados, que contaban
con una ventaja informativa. Los
comerciantes sabían cuánto ha-
bían pagado por el artículo y sa-
bían en cuánto habían vendido

objetos similares,
pero los comprado-
res estaban a oscuras
en ambos frentes.
Eso daba a los co-
merciantes una ven-
taja enorme.

La mayor parte de
lo que vende Heritage llega en
consignación: la firma obtiene
una comisión de la transacción,
por lo que —a diferencia de los
comerciantes— no necesita
comprar barato y vender caro.
Contar con información clara so-
bre precios hace que los compra-
dores se sientan lo bastante có-
modos como para volver. Ivy di-
ce que cerca del 75% de sus
clientes compra en múltiples ca-
tegorías, y que el 95% de ellos
son hombres: Ivy sostiene que “a
los hombres les gustan los obje-
tos, y a las mujeres les gustan las
relaciones”.

En cuanto a lo que compra la
gente, Ivy llama a las monedas,
los cómics, las cartas deportivas
y los recuerdos del entreteni-
miento “los cuatro grandes”: sus
mercados son amplios, profun-
dos y duraderos. Algunas mo-
das surgen y se disipan. Los au-
tos estadounidenses de las déca-
das de 1960 y 1970 —conocidos
como “muscle cars”— tuvieron
una buena racha hace un tiempo
porque, como dice Ivy, “la gente

estaba comprando su juven-
tud”. Ahora los precios han caí-
do. A Heritage también le ha ido
bien vendiendo recuerdos de
Pokémon, que aparecieron por
primera vez a mediados de los
años 90. Los coleccionistas de
infancia tienen ahora entre fines
de los 30 y comienzos de los 40:
más o menos la edad en que los
profesionales tienen algo de ver-
dadero ingreso disponible y se
instala la nostalgia por la infan-
cia. En febrero, otra casa de su-
bastas vendió una carta rara de
Pokémon por la impresionante
suma de US$ 16,5 millones.

Lo que hay que tener

Así como Sotheby’s y Chris-
tie’s han comenzado a vender
objetos de colección, Heritage
también vende arte. Mucha gen-
te compra ambas cosas. Resch
sostiene que “lo que solía ser el
mercado del arte ahora forma
parte de un sistema más amplio
de activos culturales”. El arte
ofrece estatus. Los objetos de co-
lección permiten a la gente exhi-
bir aquello que ama.

Eso augura un futuro saluda-
ble para los objetos de colección.

En el segmento alto, el mercado
responde a las tendencias eco-
nómicas más amplias, como
ocurre con el arte de primera lí-
nea, pero existen muchos obje-
tos de colección baratos, y los
entusiastas los compran en
tiempos buenos y malos. A He-
ritage le fue bien durante el co-
vid-19 y durante la crisis finan-
ciera de 2007-2009. “Gran par-
te del mercado tiene que ver con
la oferta”, explica, y en las rece-
siones la gente busca cosas para
vender.

¿Cómo pueden iniciarse los
compradores primerizos en el
coleccionismo? Deberían em-
pezar de a poco, y empezar con
lo que aman. Muchos artículos
de los cuatro grandes pueden
conseguirse por apenas el costo
de una buena comida en un res-
taurante. Ivy advierte, sin em-
bargo, que este pasatiempo
aparentemente inofensivo pue-
de volverse pronto absorbente.
Coleccionar es “un trastorno
genético”, bromea. “Existe este
deseo abrumador, una compul-
sión, en realidad, por completar
un conjunto de algo”. Piénselo
bien, entonces, antes de tomar
decisiones de oferta.

La demanda por cartas coleccionables, recuerdos deportivos y otros objetos
de colección es enorme.

D E R E C H O S  E X C L U S I V O S

Los zapatos rubí de Dorothy en “El mago de Oz” se subastaron por US$ 32,5
millones en 2024.
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El 10 de abril de 2026 China
lanzó su plan IA + Educación. El
anuncio no apunta a incorporar
más tecnología en las aulas, sino
a redefinir cómo educará a sus
ciudadanos: formar capacidades
para comprender, desarrollar y
gobernar la inteligencia artifi-
cial como eje de una nueva for-
ma de poder económico, social y
geopolítico.

No se trata solo
de formar talento
t é c n i c o , s i n o d e
preparar ciudada-
nos capaces de ope-
rar en un mundo
definido por la tec-
nología. Para ello,
China no ajusta su
sistema educativo: lo rediseña.
Currículo, formación docente,
gestión, infraestructura y apren-
dizaje a lo largo de la vida pasan
a ser parte de una nueva arqui-
tectura.

E l c o n t r a s t e e s e v i d e n t e .
Mientras China avanza en la
construcción de capacidades a
gran escala, gran parte del mun-
do sigue en etapa de diagnóstico
o intentando entender el proble-
ma.

La Unesco advierte que la IA
no puede sustituir el rol del do-
cente ni reducir la educación a
un proceso técnico, aunque re-
conoce la urgencia de formar
ciudadanía digital. La OCDE
plantea que la alfabetización en
IA será una competencia central
y abre una pregunta incómoda:
qué conocimiento vale la pena
enseñar cuando las máquinas ya
escriben, calculan y responden.

Pero más allá del entusiasmo,
la evidencia sigue siendo limita-
da . Un estudio de Stanford
muestra que solo una fracción

menor de las investigaciones
logra demostrar mejoras en el
aprendizaje. Aunque la IA fa-
cilita tareas y reduce carga
administrativa, también ad-
vierte un riesgo menos visi-
ble: fomentar aprendizajes

superficiales si no se gestiona
adecuadamente.

Para América Latina, el punto
de partida es más frágil. A las
brechas de aprendizaje se suma
una baja formación en habilida-
des digitales y una débil prepa-
ración docente. Hemos avanza-
do en acceso, pero no en com-
prensión, y menos aún en desa-
rrollo de capacidades.

En este contexto, la inteligen-
cia artificial deja
de ser solo un de-
safío educativo y
p a s a a s e r u n
problema geo-
pol í t i co . En la
economía del co-
nocimiento no
basta con usar

tecnología: los países deben ser
capaces de entenderla, crearla y
gobernarla. De lo contrario, ter-
minarán consumiendo lo que
otros diseñan y participando en
sistemas donde las reglas ya es-
tán escritas.

Chile, sin embargo, tiene una
oportunidad poco común en la
región: cuenta con capacidades,
infraestructura y una trayecto-
ria que lo posicionan mejor que
otros países. Pero las oportuni-
dades requieren liderazgo e in-
versión, especialmente en inno-
vación educativa desde edades
tempranas.

Porque, si bien la IA aportará
velocidad y capacidad de proce-
samiento, el valor humano se-
guirá estando en el criterio, la
empatía, la creatividad y la capa-
cidad de decidir qué cambiar y
qué preservar.

La diferencia es simple: o for-
mamos ciudadanos capaces de
modelar la tecnología… o termi-
naremos siendo modelados por
ella —y por quienes la dominan.
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China rediseña el sistema
educativo para liderar la

revolución de la IA
MÓNICA RETAMAL
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“La Unesco advierte que
la IA no puede sustituir

el rol del docente ni
reducir la educación a
un proceso técnico”.
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sión del TDLC y rechazó la acción le-
gal de Jetsmart. 

La Corte Suprema determinó que
existe una “ausencia” de riesgos en
el proceso de licitación. Además, in-
dicó que “no corresponde la altera-
ción o modificación de las bases en
aquello que es materia reglada”, por
lo que no resulta pertinente al TDLC
iniciar un procedimiento de reco-
mendación normativa al respecto.

Consultados, en Jetsmart señala-
ron que la empresa “respeta y valora
la decisión de nuestro máximo tribu-
nal, así como los avances que este
proceso significó para nuestra polí-
tica aerocomercial, especialmente la
apertura de nuevas frecuencias en la
ruta Santiago-Lima”. 

El ministro de Transportes y Tele-
comunicaciones, Louis de Grange,
aseguró que “esta sentencia entrega
certeza jurídica y confirma que Chi-

La Tercera Sala de la Corte Supre-
ma puso fin a los cuestionamientos
por una presunta falta de competen-
cia en la asignación de frecuencias
aéreas en la ruta Santiago-Lima. Esta
discusión tuvo como protagonistas
a las aerolíneas Latam y Jetsmart, en-
frentándose con distintas posturas
sobre esta materia en el Tribunal de
Defensa de la Libre Competencia
(TDLC).

La pelea se remonta a octubre de
2023, cuando la Junta Aeronáutica
Civil (JAC) anunció la licitación para
asignar 13 nuevas frecuencias en los
vuelos que conectan ida y vuelta a la
capital chilena y peruana. En total
existen 84 frecuencias en esta ruta.

Pese a que Jetsmart intentó frenar
el concurso ante el Tribunal de De-
fensa de la Libre Competencia
(TDLC), la firma no tuvo éxito en su
propósito. En el proceso licitatorio
de ese año, la aerolínea low cost ter-
minó perdiendo nueve de sus fre-
cuencias semanales a manos de La-
tam (ganó 10 rutas) y SKY (3 restan-
tes), quedándose con solo 5 salidas
para vuelos entre Santiago y Lima.

Jetsmart solicitó al TDLC revisar
las reglas establecidas en las bases de
licitación pública de las frecuencias
aéreas de la ruta Santiago-Lima, pa-
ra determinar si infringían las nor-
mas que fomentan la libre compe-
tencia. La aerolínea ligada al fondo
Indigo Partners planteó —entre
otras cosas— la posibilidad de limi-
tar la tenencia de frecuencias ante un
potencial riesgo de acaparamiento
en el mercado. 

Esta postura no fue compartida
por Latam Airlines, aerolínea que
ostentaba el mayor número de fre-
cuencias asignadas en esta ruta. La
firma sostuvo en esta sede que Jets-
mart solo pedía “un trato preferente
y un burdo subsidio”.

A inicios de 2025, el TDLC recha-
zó la solicitud de Jetsmart, por lo que
el caso escaló a la Corte Suprema,
luego de presentar un recurso de re-
clamación. El 27 de abril de este año,
el máximo tribunal ratificó la deci-

le cuenta con reglas claras, transpa-
rentes y competitivas para la asigna-
ción de frecuencias aéreas interna-
cionales (...). Nuestro objetivo es que
más aerolíneas puedan operar, que
exista igualdad de acceso”.

En la cartera recordaron que Chile
y Perú suscribieron un Memorán-
dum de Entendimiento que elevará
las frecuencias semanales hasta 168.

Consultada por la propuesta de
nuevo reglamento de asignación de
frecuencias internacionales que eva-
luó la JAC en el gobierno anterior,
Latam Airlines manifestó: “El méto-
do de asignación actual, basado en
ofertas económicas, ha demostrado
ser eficiente, transparente y objeti-
vo. (...) ya no es necesario referirse a
propuestas de reglamento anterio-
res, pues sus objetivos principales
ya están logrados con la ampliación
del acuerdo bilateral Chile – Perú”.

Ruta aérea Santiago-Lima,
¿el fin del conflicto?: 

Corte Suprema zanja disputa entre Latam
y Jetsmart por licitación de vuelos

El ministro de Transportes, Louis de Grange,
señaló que el fallo del máximo tribunal
confirma que el país cuenta con “reglas claras,
transparentes y competitivas para la asignación
de frecuencias aéreas internacionales”.

PELEA JUDICIAL PARTIÓ EN OCTUBRE DE 2023

N. BIRCHMEIER

Estuardo Ortiz, CEO de Jetsmart.
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Roberto Alvo, CEO de Latam Airlines.
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