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FUNDARON INICIATIVAS DE FLORES, ROPA Y MEDITACIÓNLlevan entre cinco y doce años en

el país. Las emprendedoras relatan

el impacto del conflicto entre Rusia

y Ucrania, el miedo a la distancia y

el desafío de empezar un negocio

en tierras extranjeras.

vestimenta para salir. Khytryk ya había tenido
un emprendimiento de belleza ucraniana en Chi-
le, que debió cerrar por la guerra, así que decidió
aventurarse con este vacío que encontró en el
mercado. “El concepto de sentirte cómoda en la
casa, pero al mismo momento linda, para mí es
algo muy esencial, que me enseñó mi mamá”, co-
menta sobre la idea central detrás de JOMO, su
marca de ropa. 

Khytryk llegó al país por primera vez hace
siete años, por un trabajo en el rubro del turis-
mo, y le fascinó. Esto también motivó otro con-
cepto central para su marca: que la producción
fuese chilena. “Quería algo local para apoyar un
negocio local, porque teniendo mi marca aquí,
no solamente significa que somos chilenos, sig-
nifica que hicimos una pega para ayudar a cos-
tureros chilenos, fábricas, pagar impuestos”,
señala.

La emprendedora narra que fue muy duro
cuando estalló la guerra, con 14.000 kilómetros
entre ellas y sus papás, que viven en la frontera
con Rusia y Bielorrusia. Usó su oficina en Provi-
dencia para juntar ayuda humanitaria para Ucra-

Kseniia Khytryk
fundó una marca
de ropa de produc-
ción chilena. 

quien construyó una eco-comunidad y hotel
boutique llamado Patagonia Farms en Pencahue
(Región del Maule). “Mi esposo pasó mucho
tiempo durante su infancia en Chile, y era un sue-
ño suyo venir aquí”, dice. 

Tras el cambio drástico de venirse a un país
donde no hablaba el idioma y el confinamiento
por la pandemia, estalló la guerra entre Rusia y
Ucrania. “Durante los primeros seis meses estaba
pegada a mi teléfono, viendo todas las noticias de
la región de mis padres. Creo que destrozó mu-
cho la salud mental de mis amigos y la mía. Aun-
que no estemos en Ucrania, todavía nos afecta
mucho (…). Se siente este miedo y mucho dolor
incluso estando tan lejos del territorio de gue-
rra”, señala Nebola. 

Estar lejos de la ciudad, de la Iglesia con la que
estuvo involucrada toda su vida y el estallido de
la guerra, volcaron a Nebola a la meditación.
Hoy, aparte del hotel que su marido y ella mane-
jan, Nebola es terapeuta familiar y está certifica-
da como facilitadora de Energía Vital Kundalini,
y trabaja en talleres con chilenos y los huéspedes
que visitan su hotel.

nia, y ha participado en las protestas frente a la
embajada rusa y a La Moneda. Últimamente sus
esfuerzos, junto con los de su comunidad, han es-
tado concentrados en difundir información sobre
la guerra. 

“Estamos súper agradecidos de este país, de
Chile, por ese apoyo. La gente que no tiene nada
que ver con Ucrania llega a nuestros eventos”,
dice. “Sabemos que si no peleamos, Ucrania no
va a existir. Yo tengo amigos allá, que ahora son
papás, que están creciendo con ataques y sirenas
(…). Yo acá en Chile les digo a mis amigos todo
lo que está pasando, las cosas buenas y malas,
pero mientras vivas con el cielo sin misiles, todo
es arreglable”, reflexiona.

“Se siente este miedo y mucho
dolor incluso estando tan lejos 
del territorio de guerra”

Olga Nebola arribó a Chile dos semanas antes
de que comenzaran los confinamientos por la cri-
sis sanitaria. La ucraniana llegó tras vivir cinco
años en Estados Unidos junto a su marido, con

Tienen emprendimientos en ámbitos muy
variados: flores, ropa y meditación. Pero
las tres desarrollaron negocios en Chile,
a 14.000 kilómetros de distancia de su

tierra natal, Ucrania. A la misma distancia han te-
nido que observar el conflicto entre su país y Ru-
sia. 

“Cada familia ucraniana 
tiene a alguien en Rusia”

Elizaveta Nechiporenko vive desde hace 12
años en Chile. La emprendedora, de madre
rusa y padre ucraniano, llegó al país junto
con su exmarido, quien era diplomático de
Rusia. Pese a que ha tenido la oportunidad
de volver a Ucrania, donde pasó los prime-
ros 20 años de su vida, o a Rusia, donde es-
tudió diseño y floristería, decidió quedarse
en Chile. 

“Por temas de política, no queríamos
volver a Rusia. E ir a Ucrania, después de
pasar cinco o seis años aquí..., se acostum-
braron los niños a ir al colegio chileno,
hablan perfectamente español, tienen
amigos. Sacarlos de ese ambiente era
un poco duro para ellos”, afirma. 

Nechiporenko comenzó en Chile
un negocio de tejidos de lana de alpa-
ca, que no prosperó. Después de divor-
ciarse, comenzó trabajando como flo-
rista en una florería pequeña. Ahí mejo-
ró su español e hizo contactos con clien-
t e s q u e l e c o m e n z a r o n a p e d i r
directamente arreglos florales. Hace seis
años fundó su florería Florissimo, en la que
la mayoría de sus trabajadores son ucranianos.
“El negocio es bien exitoso, crece tremendamen-
te (…). Para hacer negocio de flores hay que en-
tender bien cómo funciona, entender la logística,
saber de los proveedores, porque si no vas a puro
perder plata”, dice. 

Ver la guerra entre Rusia y Ucrania desde el
otro lado del mundo lo describe como un “shock”.
“Nadie pudo creer que eso puede pasar un día
(…) Todas las familias tenían a alguien que vivía
en Rusia, se visitaban uno a otro, llamaban, y
siempre tenían un contacto cercano, tenían ami-
gos. Cada familia ucraniana tiene a alguien en
Rusia. Entonces era increíble, para todos, un
shock, pero ya, pasó lo que pasó”, señala Nechi-
porenko. 

“Mientras vivas con el cielo 
sin misiles, todo es arreglable”

Tras el nacimiento de su primera hija, Kseniia
Khytryk decidió pasar más tiempo en su casa, pe-
ro descubrió que en Chile no encontraba ropa
que fuese un punto intermedio entre un pijama y
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Emprendedoras ucranianas:
entre el desgarro de la guerra
y sus negocios en Chile
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Olga Nebola
tiene un hotel
junto a su marido
y dicta talleres de
meditación. 

Elizaveta Nechipo-
renko es dueña de
una florería en Chile. 
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Skype, que en su momento
fue sinónimo de llamadas digi-
tales sin gastos de larga distan-
cia, se ha visto superado en los
últimos años por las aplicacio-
nes de comunicación nativas
para teléfonos inteligentes y
las videollamadas de Zoom.
Cuando Microsoft intentó ex-
tender la marca Skype al lugar
de trabajo, perdió frente a
Slack Technologies Inc.

La respuesta de Microsoft
fue empezar de cero y crear Te-
ams, un servicio de comunica-
ción por chat, voz y video para
el lugar de trabajo, que ganó
terreno como parte de su pa-
quete de software. La empresa
de Redmond (Washington),
EE.UU., ofrecerá a los usuarios
de Skype la opción de migrar a
Teams, que ahora es su rival
más fuerte frente a Slack, pro-
piedad de Salesforce Inc, antes
de que cierre en mayo.

“He estado en Microsoft du-
rante más de 30 años, y hay
mucho software que hemos he-
cho que fue increíblemente va-
lioso en su era, y luego llegó la
siguiente era y fue la base”, di-
jo Jeff Teper, uno de los presi-
dentes de Microsoft que su-
pervisa las herramientas de co-
municación y colaboración.

Microsoft dijo que en 2016,
Skype tenía más de 300 millo-

nes de usuarios mensuales, pe-
ro su recuento de usuarios dia-
rios se había reducido a 36 mi-
llones en 2023. Teams, en com-
paración, ha aumentado a 320
millones de usuarios mensua-
les.

Fundada en 2003 por em-
presarios nórdicos, Skype fue
en su día propiedad de eBay
Inc. y estaba en manos de un
consorcio de capital riesgo
cuando Steve Ballmer llamó a
la puerta. El entonces jefe de
Microsoft hizo una apuesta
inusualmente llamativa por el
líder del mercado de llamadas
en línea, pagando US$ 8.500
millones, una prima del 40%
sobre la valoración interna de
Skype. La operación de mayo
de 2011 fue la mayor adquisi-
ción de Microsoft en aquel mo-
mento, y Skype se convirtió en
una pieza clave de su estrate-
gia para la emergente era mó-
vil.

No salió como Ballmer espe-
raba. Nuevas empresas como
Telegram, Snapchat, WeChat
y WhatsApp resolvieron pro-
blemas que Skype no solucio-
nó. El enfoque de Microsoft en
software corporativo acabó por
atrapar a Skype, que se encon-
tró en la división de Office y
con órdenes de crear herra-
mientas orientadas a un públi-
co tanto laboral como de con-
sumo.

Microsoft se resigna y
cierra Skype: el pionero de
las videollamadas sucumbió
ante la competencia

BLOOMBERG

Máximo Pacheco, presidente
de Codelco, puso paños fríos
ayer frente al impacto que pueda
tener la aplicación de futuros
aranceles al cobre que importa
Estados Unidos. Lo anterior, en
el marco de los anuncios que en
las últimas semanas ha realizado
el gobierno de Donald Trump. 

El martes autoridades del país
norteamericano señalaron que
se abrirá una investigación con
miras a evaluar la imposición de
estos gravámenes al commodity
que interna esa nación, que en su
mayoría proviene de Chile.

Desde Washington indicaron
la firma de una orden ejecutiva
que instruye al Departamento
de Comercio de Estados Unidos
(EE.UU.) a iniciar dicho análi-
sis. 

La acción encarga al secreta-
rio de Comercio de EE.UU., Ho-
ward Lutnick, analizar si la alta
dependencia de las importacio-
nes de cobre representa un ries-
go para la seguridad nacional de
Estados Unidos. Este commodity
está clasificado como un “mine-
ral crítico” por el Departamento
de Comercio, debido a su rol
fundamental para sectores estra-

tégicos como la energía
solar y la fabricación de
vehículos, entre otros. En
caso de confirmarse la hi-
pótesis de que implicara
un riesgo para la seguridad

de EE.UU., se recomenda-
rían medidas para restringir

las importaciones.

Necesidad

Máximo Pacheco ase-
guró, en entrevista con
Radio ADN, que los
clientes de Estados
Unidos siguen muy
interesados en man-
tener la relación con
Codelco y que ese
país sigue necesitan-
do mucho cobre. 

Consultado por la
eventualidad de un
arancel del 25%, el
también exminis-
tro de Energía es-
peci f icó que “se
van a reestructurar
los flujos de comer-
cio. El mundo va a
seguir necesitando
c o b r e , e n t o n c e s

EE.UU. no va a dejar
de necesitar cobre. Y si

se fijan aranceles se buscará la
forma en que ese cobre llegue a
EE.UU.”.

“En esto hay que tener tran-
quilidad en que, si suben los
aranceles en EE.UU., no va a de-
jar de necesitar cobre. Y si suben
los aranceles en EE.UU., no van
a echar a andar minas de cobre
de un día para otro. Cada pro-
yecto minero toma 10, 15 y a ve-
ces 20 años en desarrollarse”,
indicó.

También señaló que “es muy
improbable que un alza de aran-
celes decrete que EE.UU. deje de
necesitar cobre (...). Eso es lo que
nos dicen los clientes”.

Hace unos días el banco de in-
versión JPMorgan indicó que el
anuncio del gobierno de Trump,
de una revisión para la posible
imposición de aranceles a las im-
portaciones de cobre, resulta
crucial en el caso de Chile, dado
que la industria minera local
provee el 70% de los envíos del
mineral a Estados Unidos.

En otro tema, Pacheco asegu-
ró que “Codelco va a cumplir su
programa de producción, va a
cumplir con lo que ha compro-
metido como aporte al fisco. Y
eso no se ve afectado por esta si-
tuación”.

El optimismo de Pacheco frente a los
aranceles de Trump: “Estados Unidos no
va a dejar de necesitar cobre”

EYN

PRESIDENTE DE CODELCO PONE PAÑOS FRÍOS A EVENTUAL MEDIDA

Gobierno de Trump ordenó una investigación para evaluar una eventual aplicación de gravámenes a

este mineral, donde Chile representa más de la mitad de las importaciones del commodity de ese país.

Máximo Pacheco
aseguró que “Codelco

va a cumplir su
programa de produc-
ción, va a cumplir con
lo que ha comprome-
tido como aporte al
fisco”.
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