
Hace unos meses, la Nobel de Econo-
mía Esther Duflo, en su paso por Chile,
hizo un alto en su apretada agenda proto-
colar para reunirse con un selecto grupo
de fundaciones de empresas familiares.
El encuentro se realizó en la Casa Central
de la UC, con un desayuno organizado
por Fundación Olivo en la Cava del Cop-
per, una antigua cava subterránea trans-
formada en restaurante y que perteneció
a la familia Lira. Hasta ahí llegaron repre-
sentantes de fundaciones y academia,
además de J-PAL, laboratorio de investi-
gación global fundado por Duflo y Abhi-
jit Banerjee, con el fin de reducir la pobre-
za con la ciencia y la política basada en la
evidencia. 

Entre los asistentes estaban Isabella
Luksic, de Fundación Luksic; Juan Carlos
Eyzaguirre y Yael Senerman, de Funda-
ción Olivo y vinculada a Patricia Matte;
Matías Sahli y Domingo Errázuriz, de
Fundación Mustakis; Arturo Celedón, de
Fundación Colunga, ligada a Esperanza
Cueto; Alejandra Grebe, de Fundación
MC, de la familia Matte Capdevila.

La conversación giró en torno a la im-
portancia de generar cambios desde el sec-
tor público y, para ello, el trabajo intersec-
torial es fundamental. Además de alinear
los esfuerzos a las prioridades de política
pública. Aquí, Duflo recalcó que las fun-
daciones que logran demostrar evidencia
son muy importantes porque sirven como
historias de éxito que abren espacios para
que el gobierno pueda innovar.

Y ante la pregunta sobre cuál es la evi-
dencia de que las organizaciones peque-
ñas logren generar cambios sistémicos, la
Nobel fue tajante: es imposible que lo-
gren generar cambios sistémicos... Tie-
nen que ser fundaciones grandes, con ca-
pacidad de escala, medición y alcance, les
dijo. Ante esto, les planteó el desafío de
ver cómo pueden apoyar para que esas
fundaciones que ya tienen resultados se
fortalezcan y, de esa forma, logren llegar
a un nivel mayor que les permita generar
cambios estructurales en el país. 

El reto de Nobel
de Economía a
las fundaciones
de grupos
empresariales

En el antiguo restaurante de Casa Central UC,
la Nobel de Economía Esther Duflo (al centro),
con líderes de fundaciones ligadas a familias
Matte, Luksic, Cueto, Mustakis, entre otras.
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Desde 2022, el consumo de Fernet-Branca en el

país ha crecido a tasas de doble dígito. Y su alza

va in crescendo: en 2025 se proyecta que

alcanzará el mismo volumen del gin.

La historia de la familia Branca no es solo la de un licor, sino la
de una marca que ha logrado mantenerse vigente por 180 años sin
renunciar al misticismo del fernet más famoso en el mundo. El
mismo cuyo consumo en Chile creció fuerte en los últimos años,
sobre todo entre los jóvenes. 

Fundada en Milán en 1845 por Bernardino Branca, la empresa
Fratelli Branca Distillerie —cuna del Fernet-Branca— sigue sien-
do controlada por sus descendientes directos, lo que la convierte
en un ejemplo de continuidad familiar en la industria de las bebi-
das espirituosas. El secreto de su receta —que incluye más de 27
hierbas y especias de todo el mundo— ha sido resguardado bajo
siete llaves por la familia. A este, con los años, se fueron agregan-
do otros productos como Brancamenta, Carpano, Borghetti, etc.

Hoy, la empresa está dirigida por Niccolò Branca, quinta gene-
ración, quien reorganizó y modernizó la gestión de la destilería
sin perder el espíritu artesanal. Bajo su liderazgo, que tomó en
1999, diversificó el portafolio de productos y expandió la presen-
cia global. El holding sigue teniendo su sede principal en Milán,
emplazada desde 1907 en la Via Resegone en el barrio de Derga-
no, hoy reconocido por su ambiente de diseño. Desde ahí controla
tres áreas de negocio: destilería, inmobiliario y financiero. Con

Fratelli Branca Distillerie se enfocan
a la producción y comercialización
de bebidas espirituosas, con presen-
cia en la ya mencionada ciudad ita-
liana, más Buenos Aires y Nueva
York. En las dos primeras tienen
plantas de producción, mientras
que en EE.UU. una sede comercial. 

Actualmente, están presentes en
160 países. Según cifras de la web
oficial, en total generaron 84.217 to-
neladas de producto embotellado.

A través de Branca Real Estate
(activa desde 2006), concentran el
patrimonio inmobiliario que inclu-
ye edificios industriales para uso
comercial, cultural y residencial en

Italia, Suiza y Francia, además de terrenos y fincas agrícolas.
El Centro Studi Fratelli Branca, que nace en 1981, se orienta a la

investigación e innovación, promoviendo iniciativas para el con-
trol de calidad y nuevas fórmulas. Finalmente, la dimensión fi-
nanciera está bajo Branca Finance y esta tiene por objetivo facili-
tar los proyectos de expansión y diversificar las inversiones.

Auge sudamericano

En un inicio, Fernet-Branca se consolidó como un ícono del “di-
gestivo italiano”, pero fue en Argentina donde encontró un se-
gundo hogar. Hoy ese país es el mayor consumidor per cápita del
mundo. En 1860 empezó su comercialización. Luego vino la pro-
ducción local, hasta que en 1941 se funda Fratelli Branca Destile-

rías Argentina. Con la guía de Niccolò Branca, este mercado crece
fuerte y desde ahí exporta a Uruguay, Paraguay, Bolivia y Chile.

El lazo con nuestro país lleva décadas, consumido inicialmente
como bajativo. Su masificación comenzó a tomar fuerza en 2022.
Un año antes, CCU tomó la distribución de los productos de Fra-
telli Branca, quienes buscaban un partner con una red de venta
robusta, como los más de 20 mil puntos de CCU. Este negocio lo
toman a través de Compañía Pisquera de Chile (CPCh), comenta
su gerente de Márketing, Juan Eduardo Saxton.

En lo cotidiano, en tanto, los partidos de rugby entre colegios y
clubes de ambos países generó una “exportación no tradicional”
que penetró en los jóvenes con el “combinado” Fernet-Cola (el
licor y bebida cola). A ello se sumó la gran cantidad de chilenos
que fueron a Argentina aprovechando el tipo de cambio, siendo
muy populares los viajes de amigos y despedidas de solteros. 

Así, Saxton señala que desde 2022 el consumo de Fernet-Bran-
ca ha crecido a tasas de doble dígito cada año. En 2024 el aumento
fue cercano al 50%, mientras que para 2025 se prevé que el volu-
men de este alcanzará al del gin. “El consumidor de fernet está
entre los 25 y 50 años, con un paladar curioso y ganas de probar
cosas distintas. Su consumo se ha ido expandiendo de forma or-
gánica, a través de círculos sociales donde el Fernet-Cola es cada
vez más común. Hoy no es raro encontrar una botella de fernet en
los encuentros sociales de nuestros consumidores, a diferencia de
años anteriores a 2022”, dice Saxton.

La dinastía Branca detrás del fernet más
famoso del mundo y en auge en Chile

MARISA COMINETTI

LICOR ORIGINADO HACE 180 AÑOS EN MILÁN CADA VEZ GANA MÁS ADEPTOS LOCALES:

Planta actual de producción de Fratelli Branca en Argentina.

B
R

A
N

C
A

.C
O

M
.A

R

Niccolò Branca asumió en
1999 la dirección del holding.
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Más de 200 inversio-
nistas minoritarios
en solo días. Ese ha
sido el impacto que

ha tenido la decisión del piloto
Nico Pino de abrir su modelo de
financiamiento a la comunidad
en la nueva ronda de capital, la
que a diferencia de la primera
donde solo se enfocó en las em-
presas, ahora lo hizo también
apuntando a las personas, sean o
no fans de las “tuercas” y el mo-
torsport.

¿Por qué Nico sumó a las per-
sonas? El responsable, cuenta el
mismo piloto, es Hans Pieringer,
cofundador de Phage Lab y faná-
tico del karting. Este deporte fue
precisamente el impulsor del pi-
loto de 20 años que hoy compite
en las carreras de mayor exigen-
cia, como Las 24 Horas de Le
Manns, donde participó a me-
diados de junio.

El mismo posteó el martes en
LinkedIn que Hans le dijo que
sería bueno que destinara una
parte de la nueva ronda para más
gente. “Sé que a los grandes de
Chile no les mueve la aguja me-
terse en algo así y se tienen que
sumar. Sin embargo, hay mu-
chas personas que quieren ser
parte de alguna manera. Sentir
que están colaborando con algo
importante. Muchas empresas
más chicas y personas naturales
que se meterían con diferentes
montos”, escribió. 

“Ha sido una sorpresa tanta
buena onda este último tiempo
desde Chile”, declara con un to-
no de alegría.

Pieringer, por su parte, cuenta
que siempre tuvo ganas de in-
vertir en él, pero son tickets muy
grandes. “Me sorprendió cuan-
do Nico sacó el post. (...) Cuando
Franco Colapinto llegó a la Fór-
mula 1, todas las empresas de Ar-
gentina se pusieron en fila para
apoyarlo. Una cosa que me en-
cantaría que pasara en Chile, pe-
ro es súper difícil. Entonces, có-
mo perderse la oportunidad de
sumar a la gente”. 

La fórmula

“Nuestro modelo es muy con-
creto. El proyecto crea valor y di-

señamos un modelo para finan-
ciarlo en dos ejes. Vía sponsorship
(marcas) e inversión (inversio-
nistas y deuda)”, dice.

Para ello, se creó NP78 RA-
CING, una sociedad que tiene
los derechos de imagen, econó-
micos y todo el valor conexo que
genere en la carrera deportiva de
Pino. Esta figura que agrupa a
sus portantes, socios, gestores,
se llama Racing Fund, que es la
compañía que financia el proce-
so. Y esta se modeló en dos tiem-
pos: ronda 1 y ronda 2. La prime-
ra fue cerrada hace tres años, con
“los más jugados partners de la
vida y que hoy son como mi fa-
milia”, declara Nico, donde se
encuentra, por ejemplo, el em-
presario Martín Borda, que le
permitió llegar y transformarse
en un nombre en el mundo del
Motorsport global, añade el pilo-
to, y que hoy también tiene de
sponsor a AGS, de Agunsa.

Los resultados obtenidos por
el piloto adelantaron “el plan”
en poco más de un año, con la
ronda 2 lanzada esta semana y
donde sumó una nueva estruc-
tura para incluir a la comunidad.
Son 5 tickets (en total US$ 3 mi-
llones) que los hizo públicos a

cualquier persona natural o jurí-
dica que quiera sumarse, desde
$10.000.

Para Eduardo Gomien, head of
business development asset mana-
gement de BTG Pactual Chile, la
nueva estructura que armó fue
clave. “Me parece genial, porque
convierte su carrera en una star-
tup ideal para capital de riesgo”.
Precisa que al tokenizar los flu-
jos futuros de su carrera —tal co-
mo una startup—, Pino demo-
cratiza el automovilismo y abre
la puerta a que cualquiera parti-
cipe del upside de un piloto con
gran proyección. “Hay que pen-
sar en la oportunidad: ¿qué ha-
bríamos dado por comprar una
parte de Joaquín Niemann cuan-
do aún jugaba torneos juveni-
les?”, dice. Por lo mismo, él fue
uno de los primeros que se sumó
—a título personal— a la ronda,
porque “no se trata de apoyar, si-
no de invertir” en Nico Pino:
“No es filantropía, es entrar en
‘etapa temprana’ en un talento
chileno con proyección global”. 

Coincide Daniel Daccarett, co-
fundador de Emprende tu Men-
te y presidente de Vendomática:
“Ser piloto es un emprendimien-
to, al igual que una app. Lo que
pasa es que muchas veces no se
dan cuenta de que son empren-
dedores. Además, el modelo es
súper potente al compartir des-
pués las utilidades”. 

No solo “tuercas”: el fundraising
viral de la comunidad
emprendedora por Nico Pino
MARISA COMINETTI

EN DOS DÍAS MÁS DE 200 INVERSIONISTAS RETAIL SE HAN SUMADO AL PROYECTO NP78

Entre los que han apoyado al piloto de 20 años está Hans Pieringer, quien

además lo inspiró para abrir a las personas una parte de la nueva ronda que

lanzó esta semana. 

Nico Pino corrió por cuarta vez la famosa carrera de Le
Manns. En la foto, el piloto en la pista del evento 2025. N
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Más del 90% de los aportantes en la
ronda comunitaria de Pino han
llegado a partir de LinkedIn, dice
Manuel Pino, padre del piloto y socio
fundador de Grupo Imagine. En este
impulso fue clave el rol de Daniel
Daccarett, Alejandra Mustakis y
Juan Pablo Swett, que impulsaron
una campaña en el mundo empren-
dedor. Crearon un grupo de What-
sApp llamado “Nico a las Grandes
Ligas”. A este se sumaron otros, y
desde ahí se organizan para postear
en redes sociales. ¿Por qué? Porque
creen en el proyecto, dicen. Aquí,
extractos de sus publicaciones.
Alejandra Mustakis: “Siempre he
querido ayudar a emprendedores. Y
cuando conocí a Nico, me era impo-
sible no tomar acción. Por eso me
sumo y quiero invitarlos a ser parte
del proyecto NP78, uno de los pro-
yectos deportivos más ambiciosos”.
Juan Pablo Swett: “En el mundo
del emprendimiento también están
los deportivos, con desafíos y obs-
táculos similares en cuanto a levan-
tar fondos, administrar expectativas
de inversionistas y lograr que el
proyecto sea exitoso”.
Daniel Daccarett: “Nico, quien es
miembro de la comunidad #SoyEtM
de Emprende Tu Mente, ha alcanza-
do sus metas con una mentalidad
emprendedora e innovadora, y con el
apoyo de muchas personas que creen
en él”.

EL ARRANQUE EN
LINKEDIN y un
grupo de
WhatsApp
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