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Oyarzin (ala
derecha)
estuvo en
MadeInnCon-
ce 2026, even-
to que congre-
g6 a 15 mil
asistentes.

MADEINNCONCE

HOY ES HEAD OF PRODUCT EN BUK FINANZAS:

“Los problemas muy fomes son
donde mads oportunidades hay”

Rodrigo Oyarziin vio un
problema en la ferreteria de su
padre, lo convirtié en Bemmbo
y lo vendié a Buk en US$ 6

Millones. cATERINNA GIOVANINI

e gusta el deporte, los desafios,

moverme rapido y hacer las co-

sas bien”, escribe Rodrigo Oyar-
ztin en su perfil de LinkedIn. A sus 33 afos,
quien lleva nueve meses como head of product
de Buk Finanzas, ya hizo un poco de todo eso.
Vio un problema, armé una solucién, contraté
gente con habitos similares a los suyos y, rapi-
damente, negoci6 la venta de esa startup. Aho-
ra, en la nueva compaiiia, su producto va a sa-
lir a otros paises. Tiene que quedar bien imple-
mentado en México, Colombia, Perti.

Oyarzun creci6 viendo a su padre levantar-
se a las 6:30 para ir a la ferreteria. “Yo me le-
vantaba con él y llegaba antes que todos al co-
legio”, cuenta. Sentia que le ganaban al mun-
do. Antes de partir a estudiar un magister en
San Francisco, pasé unos meses trabajando
ahiyvio que se usaban muchas horas en hacer
rendiciones de gastos, conciliaciones y co-
branzas de forma manual. “Yo no entendia c6-
mo, en el siglo XXI, esto seguia pasando”, con-
té6 en MadeInnConce, festival de emprendi-
miento donde participé como speaker en el
panel “De startup a solucién escalable: cémo
construir un producto competitivo”.

Volvi6 a Chile y en 2022 fundé Bemmbo,
una startup para automatizar procesos finan-
cieros. Quedaron seleccionados en Platanus
Ventures, una de las aceleradoras més grandes
de Latinoamérica, donde consiguieron inver-
sién pero también una red de contactos. “Te-
nfamos acceso a los mejores founders de star-
tups de Latinoamérica y a inversionistas”,
cuenta. En 2025 le vendi6 la compaiifa a Buk
en US$ 6 millones. En la celebracion, su padre
tomo la palabra y dijo: “El alumno super? al
maestro. Estoy muy orgulloso de ti”.

Parte del éxito lo atribuye a haber entendido
que ese era “un dolor que tenian varias empre-
sas”, y luego hacer un prototipo para salir a
vender, incluso antes de crear algo, explico.

Conversando con “El Mercurio”, dice que su
mayor consejo para otros emprendedores es
tener la mirada puesta en cosas que no son
atractivas. “Los problemas que son muy fo-
mes, donde nadie se quiere meter, son donde
mads oportunidades hay. Imaginate, aprobar
un pago, contabilizar una factura, registrar una
deuda en la contabilidad. Es latero, pero es im-
portante y se tiene que hacer bien”, asegura.

En el evento contd que una de las partes mds
dificiles es armar un equipo, pero que mientras
maés gente destacada haya dentro, més talento
se puede atraer. “Contratamos gente que era
extraordinaria en lo técnico, pero también
muy buena persona. Tienen lo que se llama
high agency. Agarran un problema, lo tomany
lo solucionan como sea”, asegurd.

Dice que entrevistar gente tiene que ver con
“el feeling, hay harto de guata, pero uno va ca-
chando”. A los candidatos les pregunta qué les
causa curiosidad y, mas que la vida laboral, le
interesa conocer a la persona. Si alguien men-
ciona que hace deporte, que le gusta desper-
tarse temprano, que cuando algo le llama la
atencion se mete a investigar, ahi estd la sefial.
“La disciplina y el ownership van en muchas
cosas”, asegura.

Tras la venta, Oyarztin asegura que la cultu-
rade Bemmbo y Buk eran muy similares. Al ser
consultado por la demanda de su cofundador,
Cristobal Dotte, a quien Buk desvinculd a fines
del aio pasado, senal6 que en la negociacion
ellos dijeron que querian irse a Buk motivados
y que desde alld también los querian motiva-
dos. El ahora esté feliz, dice. “Entiendo que las
motivaciones no sean las mismas para diferen-
tes personas, pero depende de cada uno no-
mas”, agrega.

Sobre el equipo, afirma que nadie se ha ido:
“Lo que mas me llevo es que el proceso de la
venta fue muy humano, y no sé si siempre se
da asi. Fue muy bien conversado y con los li-
neamientos bien puestos”.



