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CERRO 2025 CON INGRESOS POR MAS DE US$ 20 MILLONES

Bice Ventures: ‘Lo principal es que
NOSOLros NO iNnovamaos por innovar”

1 equipo de Bice Ventures, el bra-
zo de innovacién de la compa-
fifa, estd contento. Cerr6 2025 ge-
nerando ingresos por més de
US$ 20 millones. Durante el afo, asegu-
ran, las acciones impulsadas desde la
unidad impactaron a més de 3,1 millones
de clientes en distintos ambitos del siste-
ma financiero. La mayor parte de ese al-
cance —mas de 3 millones de clientes—
se explica por la alianza entre Bice y Mer-
cado Pago, permitiendo a los usuarios
obtener rentabilidad diaria sobre el saldo
disponible en sus cuentas digitales.

A ese alcance masivo se suman mas de
100 mil usuarios adicionales que accedie-
ron a soluciones desarrolladas por Bice
Ventures. Entre ellas destacan Beliv, una
plataforma de bienestar y beneficios para
personas; Bice Connect, plataforma de
Banking as a Service; Amparo 1D, plata-
forma de verificacién de identidad digi-
tal, y LifePlan, una plataforma de asesoria
y planificacién financiera en ahorro, pro-
teccion y jubilacién.

Desde la compania proyectan que, a
partir de 2026, todas estas iniciativas
estaran generando utilidades o al-
canzando su punto de equilibrio.

Parte clave de la estrategia de Bice
Ventures es su modelo de company
builder, orientado a crear y escalar
nuevas empresas desde etapas tem-
pranas, combinando capacidades in-
ternas del grupo con talento empren-
dedor, tecnologia y velocidad de eje-
cucion, aunque también es parte de
su estrategia el corporate ven-
turing, proyectando in-
vertir o generar alian-
zas con startups que
ayuden en acelerar
su estrategia.

“Algo que nos
distingue como
corporate venture
capital de otros es
que no inverti-
mos si no tene-
mos un nego-
cio asociado

El portafolio del brazo de innovacion de
Bice alcanzo el aiio pasado a mas de 3
millones de clientes. En 2026, la meta es
consolidar estos proyectos en términos de
rentabilidad e incorporar tres iniciativas al
ecosistema. soria MALUENDA

a esa inversion. Por lo tanto, yo no puedo
llevar al comité de inversién a una startup
con la cual voy a invertir y voy a dejarlo
asi, de manera pasiva, porque nosotros
apostamos a generar sinergias estratégi-
cas”, sostiene Guillermo Ferraro, gerente
de Desarrollo y Estrategia de Bice.

“Bice Ventures como tal nace en 2021
y te dirfa que empezamos a desarrollar
iniciativas a partir de 2022. Hoy llevamos
cuatro iniciativas. Ahora, en 2026, en el
primer trimestre, vamos a lanzar una
quinta —ya se van a enterar— y te dirfa
que lo principal es que nosotros no in-
novamos por innovar. La innovacién
para nosotros es un vehiculo mas dentro
del desarrollo de nuevos negocios”, dice
Ferraro.

Guillermo Fe-
rraro, gerente de
Desarrollo y
Estrategia de
Bice.

—En cuanto alos US$ 20 millones de
ingresos, ;es lo que esperaban?

“Es la primera vez que estamos mi-
diendo de manera consolidada los ingre-
sos que estamos armando a través de las
iniciativas. Y superd nuestras expec-
tativas. Por lo general, esta
clase de iniciativas no ge-

nera esa cantidad de in-
gresos hasta pasados
dos, tres afios, y, por lo
tanto, estamos muy
contentos con el re-
sultado. Obvia-
mente, el creci-
miento es expo-
nencial todavia,
asi que nues-
tra meta es
que en los
préximos

BICE VENTURES

anos mas que dupliquemos. Ojalé que el
afno que viene estemos hablando del ba-
lance 2026, y te diga que estamos factu-
rando mds de US$ 50 millones”.

—Son un equipo de pocas personas
que, al parecer, estan generando resul-
tados exitosos. ; Cudles serian las claves
de este modelo?

“Lo principal es que nosotros no inno-
vamos por innovar, lo vemos como desa-
rrollo de negocio. Con respecto a los
equipos chicos, nunca nos pas6 que ne-
cesitdramos equipos mds grandes. Ho-
nestamente, el compromiso del equipo
siempre se demostrd, y cuando hay que
meter un poco mds, metemos, pero la
verdad es que estamos bien con la estruc-
tura en la que estamos y se generan siner-
gias entre los equipos. Creo que, a la vez,
es mas facil, porque si uno genera equi-
pos grandes que después estan ociosos,
te cuesta mucho mds rentabilizarlos. Tal
vez no tomamos diez proyectos a la vez,
tratamos de elegir bien los proyectos en
los que vamos a enfocar nuestro tiempo
y, si no funcionan, reemplazarlos rapido
por otros”.

—Algunos CVC también han estado
un poco cuestionados, otros se han de-
sarmado. ;Qué ha fallado en esos casos
y qué pueden aprender de la experien-
cia de ustedes?

“Me es muy dificil hablar de otros, por-
que no estuve ahi... o sea, leo las noticias,
de los CVC y equipos de innovacién que
se han ido desarmando. No te puedo de-
cir exactamente qué pasé en cada caso. S
me da la impresién de que muchos no
empiezan a generar los ingresos que pro-
yectan o son muy ambiciosos, o son pro-
yectos donde invierten mucho capital y
recuperarlo lleva mads largo plazo. Noso-
tros intentamos ser lo més livianos, inver-
tir lo necesario y después, a medida que
vamos probando las hipétesis, vamos in-
virtiendo en el camino. De todos modos,
hay otros que son exitosos; creo que cada
companfa tiene sumodelo, y el que noso-
tros fuimos adaptando nos ha resultado”.




