
Durante ocho semanas
hemos conocido las inspirado-

ras historias de cada uno de los
20 finalistas del noveno Concurso

Nacional Desafío Emprendedor (10 de la
categoría Desafío Local y 10 de la categoría Desafío Glo-
bal), organizado por Banco de Chile en acción con Desafío
Levantemos Chile. Este año 11 finalistas provienen de la
Región Metropolitana y 9 de otras regiones del país (Ta-
rapacá, Valparaíso, O’Higgins, Maule, Ñuble, Biobío y La
Araucanía). “Nos volveremos a encontrar en estas pági-
nas en julio próximo para contarles de los ganadores de
ambas categorías. Mientras ello ocurre, los dejo cordial-
mente invitados a seguir conociendo desde junio sus in-
novadores negocios e impactantes historias a través de
las pantallas de TVN”, indica Sebastián Torrens, gerente
de Desarrollo Empresas y Pyme de Banco de Chile.
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Cómo se puede conservar la
esencia y el sabor de las cerezas

para disfrutarlas todo el año? Esa
pregunta se hizo Gonzalo Infante, gerente

comercial de Loika, empresa que produce y comercializa
cerezas deshidratadas, 100% naturales, sin aditivos ni pre-
servantes, ricas en melatonina y antioxidantes y con un
índice glicémico bajo, según asegura. En el proceso producti-
vo buscan aprovechar todos los recursos: los palitos de la
fruta son usados para infusiones y los cuescos, como fuentes
energéticas. “Lo que hace 5 años era un sueño, hoy es una
realidad. Estamos exportando a más de 10 países y creemos
que debemos ganar Desafío Emprendedor porque estamos
agregando valor a las cerezas. Además, somos un emprendi-
miento 100% chileno y buscamos cuidar y proteger el medio
ambiente”, sostiene Gonzalo Infante.

Se definen como neo-artesa-
nía y proponen una nueva forma

de producir y consumir moda. Diego
Yáñez, creador audiovisual y productor

multimedia, es el codirector creativo de Huaman Autor,
proyecto mediante el cual creó un modelo circular que
combina venta, reventa y arriendo de cada prenda, exten-
diendo así su vida útil. Diseñan piezas únicas en base a
residuos como redes de pesca y materias primas orgánicas,
como fibras de cochayuyo. Trabajan con artesanos y em-
prendimientos locales en distintas regiones de Chile. “Pro-
movemos una moda ética y transparente, que combina el
legado de la artesanía latinoamericana con una mirada
artística contemporánea. A través de contenido audiovi-
sual, demostramos que es posible innovar desde Chile con
un modelo de triple impacto, circular y replicable, alineado
con los desafíos del presente”, comenta Diego Yáñez.

Huaman Autor,
finalista categoría
Desafío Global tica para trabajar con eficiencia. Por otra parte,

el acompañar de forma activa a las compañías
en las que invertimos en una estrategia de renta-
bilización, evitando caer en crecimientos de
venta explosivos y poniendo al centro la sosteni-
bilidad de la startup a largo plazo. Por último,
tener una mirada estratégica que, sin perder el
foco, esté conectada con la velocidad del cam-
bio. En cinco años, hemos visto cómo las ener-
gías renovables y la electromovilidad hoy convi-
ven con nuevas tendencias, como la IA y los pro-
cesos autónomos”.

—¿Cuáles son los principales planes que tie-
nen para 2025 y 2026?
“Por una parte, se espera avanzar hacia la con-
solidación de los negocios implementados en
Chile basados en las inversiones del último pe-
ríodo. En paralelo, el siguiente desafío es hacer
el setting para las nuevas inversiones, configu-
rando las métricas, los focos y el scouting de star-
tups, sumando tendencias como la inteligencia
artificial y la automatización”.

—En cuanto a los montos de inversión, ¿cuál
es la proyección para los próximos años?
“Se dará continuidad a inversiones de forma
programática en 4 a 6 startups nuevas al año,
con un scouting global y enfocado en series A, B,
C y C+”.

En un año clave para su consolidación co-
mo brazo de corporate venture capital
(CVC) de Copec, Wind Ventures cerró

con éxito su primer portafolio, en el que invir-
tió más de US$160 millones en 42 transaccio-
nes a lo largo de seis años. Según explica Leo-
nardo Ljubetic, gerente de División Desarrollo
de Copec, las inversiones abarcaron 25 star-
tups dentro y fuera de Chile, de las cuales un
70% ya se encuentran en etapas de pilotaje o
comercialización temprana o madura.
“Durante el último año, Copec Wind Ventures
recibió más de 1.000 oportunidades de inver-
sión, de las cuales alrededor de 100 fueron
evaluadas en profundidad, y nueve de ellas
seleccionadas para realizar una inversión”,
detalla el ejecutivo. En 2025 inauguran su por-
tafolio N°2, “del que se espera siga potencian-
do el crecimiento y liderazgo de Copec Wind
Ventures en la categoría, generando impacto
económico, social y medioambiental”.

—¿Qué ventaja competitiva les entrega con-
tar con una estrategia formal de CVC?
“Hacia la compañía, contar con un marco es-
tratégico y operativo para identificar tenden-
cias globales en las categorías de energía, mo-
vilidad y conveniencia, que le permitan a Co-
pec anticiparse y estar a la vanguardia respec-
to de los nuevos desafíos, liderando los
cambios tecnológicos”.

—¿Qué aprendizajes han obtenido desde
que iniciaron su actividad como CVC?
“Uno de los mayores aprendizajes y desafíos
ha sido no perder de vista la importancia de
establecer canales de comunicación coordi-
nados entre las startups y el brazo corporati-
vo, usualmente culturas y metodologías dis-
tintas que necesitan de una conexión sistemá-

Copec Wind Ventures
cierra su primer
portafolio con más 
de US$160 millones 
e inicia nueva etapa
de inversión

PRIMER LUGAR EL RANKING DE
CORPORATE VENTURE CAPITAL 2025:

“Uno de los mayores aprendizajes ha sido la
importancia de establecer canales de
comunicación coordinados entre las startups y el
brazo corporativo”, afirma el gerente de Desarrollo
de Copec, Leonardo Ljubetic. 
FRONNY DI GIAMMARINO

Leonardo
Ljubetic,
gerente de
División
Desarrollo
en Copec. 
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—¿Están evaluando explorar nuevos rubros
en el corto o mediano plazo?

“Tenemos un amplio scope de startups, sobre
todo como clientes, y no excluimos rubros, aun-
que evidentemente tiende a haber una concen-
tración en algunos de éstos. Algunos ejemplos
de las más representativas son fin-
techs, proptech, HR-tech, agro-
tech, healthtech, edtech, logísti-
ca, energías renovables, cartech
y biotech, entre otras”.

—¿Cuáles son los principales
planes para 2025 y 2026?

“Seguir consolidando lo que
hemos realizado. El hecho de
ser los únicos con un modelo
integral basado en una
gestión holística por
parte de un equipo
personalizado y cen-
tralizado, con exper-
tos en cada una de las
tres verticales y el
apoyo de las distintas
áreas especializadas
de Santander, permi-
te mayor velocidad y
agilidad en las solu-
ciones, incluso ante
casos complejos, y ha-
bilita una mejor expe-
riencia para las startups,
que en la práctica se tra-
duce en un fuerte impulso
a su desarrollo y creci-
miento, a la vez que actúa
como puente con otros
países en los que Santan-
der está presente, facili-
tando y acelerando su in-
ternacionalización. Sien-
do este último el foco a po-
tenciar este 2025”.

Luis Araya, gerente de Banca Empresas e
Instituciones de Banco Santander, ase-
gura que “el modelo Santander StartUp

es en sí una propuesta de valor estratégica pa-
ra apoyar a las startups en su crecimiento y
expansión”. Según el ejecutivo, a través del
modelo venture client, el banco no solo actúa
como proveedor financiero, sino que tam-
bién se transforma en un primer gran cliente
que valida, testea y, eventualmente, invierte
en soluciones tecnológicas innovadoras.

“Este modelo incluye impulsar a las star-
tups mediante soluciones financieras desde
el daily banking hasta otras más sofisticadas;
acceso a testear sus soluciones con el banco y
sus filiales, para evaluar potenciales alianzas,
y ser evaluadas, eventualmente, para una in-
versión por parte de Santander”, puntualiza.

—¿Qué atributos clave debe tener una star-
tup para que les interese?

“Nuestra definición de startups es aquella
empresa que posee una propuesta de valor
con base tecnológica, presenta un potencial
de crecimiento acelerado y ofrece una solu-
ción escalable a un problema real”.

—¿Qué aprendizajes destacan de su expe-
riencia como venture client?

“Las startups tienen una velocidad, agili-
dad y capacidad de cambio aceleradas; por
ende, para estar a la altura, se requiere un
equipo especializado que conozca este ámbi-
to y que destaque por mayor velocidad y ca-
pacidad de adaptación e innovación. En la
misma línea anterior, para cumplir con las so-
licitudes de las startups y sus expectativas, es
crítico tener flujos y procesos adaptados para
este scope, los cuales deben ser más flexibles,
especializados y acelerados respecto a los tra-
dicionales. Para las startups es altamente va-
lioso tener un solo punto de contacto, sea co-
mo clientes o como para potencial colabora-
ción e inversión”. 

Santander apuesta por internacionalizar
startups mediante su venture client

PRIMER LUGAR EL RANKING VENTURE CLIENT 2025:

Conectar a emprendimientos con la red internacional del banco es uno de los
focos que hoy tiene el programa Santander StartUp. FRONNY DI GIAMMARINO

Luis Araya,
gerente de
Banca Empre-
sas e Institucio-
nes de Banco
Santander.
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La construcción del Ranking Best Venture Builders Chile 2025 se fundamentó fuentes
primarias de información: encuestas autoadministradas y dirigidas a los líderes y res-
ponsables directos de los respectivos programas de corporate venturing. El proceso
siguió las siguientes etapas:

1. IDENTIFICACIÓN DEL UNIVER-
SO DE PROGRAMAS: Para ello, se
recurrió a diversas fuentes de informa-
ción de alta credibilidad. Entre estas,
destaca de manera prominente el Ran-
king Most Innovative Companies 2024,
que contempla un universo de más de
120 empresas.

2. RECOPILACIÓN DE DATOS Y
EVALUACIÓN: Cada programa identi-
ficado recibió un cuestionario online
autoadministrado, específicamente
diseñado para evaluar dimensiones
críticas de su desempeño y madurez. La
ejecución de los cuestionarios se realizó
en el período marzo – abril de 2025. 

3. ANÁLISIS Y
SÍNTESIS: Finalmente,
los datos recolectados
fueron sometidos a un
proceso de análisis cuyo
objetivo principal es la
construcción de indica-
dores para cada dimen-
sión evaluada de los
programas y que, con su
ponderación, se obtiene
el puntaje final y ordena-
ción para cada programa. 

La metodología del ranking 2025

Fecha:
Vpe:
Vpe pág:
Vpe portada:

29/05/2025
  $4.422.618
 $18.442.944
 $18.442.944

Audiencia:
Tirada:
Difusión:
Ocupación:

     320.543
     126.654
     126.654
      23,98%

Sección:
Frecuencia:

ACTUALIDAD
0

Pág: 4


