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CEO de MACH:
“E] gran salto que_
vamos a dar va a

POR FLORENCIA DONOSO R.

“La principal aspiracion
de MACH es ser el princi-
pal banco digital de Chile”,
sostuvo el CEO de la firma,
Diego Vidaurre.

El ejecutivo aterrizo en
el cargo luego de un largo
recorrido por la industria
bancaria. Trabajé previa-

I Diego Vidaurre aterrizé hace dos meses en la plataforma
de pagos de Bci, |la que se prepara con planes para
convertirse en 2025 en un banco “digital full”.

mente en el grupo Falabella,
especificamente en Falabella
Financiero y CMR. Estudio
un MBA en la Universidad de
Berkeley (California, EEUU).

También trabaj6 casi cuatro
afnos en Banco Santander,
donde ocupd el cargo de ge-
rente de Canales Digitalesy
luego de gerente de Medios
de Pagos.

Enagosto de este aio apos-
té por seguir sucamino en la
plataforma digital de pagos
de Bci, que ya cuenta con 4,2
millones de clientes.

Actualmente, segin Vi-
daurre, MACH tiene casi

todos los productos propios
de un banco. Detallo que ya
cuentan con cuenta corriente,
tarjeta de débito, productos
de inversion, transferencia
bancarias e internacionales,
entre otros.

Y para el proximo afio
anuncio los nuevos pasos
que dard la firma. “El gran
salto que vamosadar va a ser
entrar fuerte en los preductos
de crédito”, afirmo.

En este sentido, sefiald que

actualmente solo cuentan
conla posibilidad del pago en
cuotas, pero que la oportuni-
dad en el mundo del crédito
es ain mayor.

“En general, a las bille-
teras de este tipo les cuesta
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mucho llegar a ser rentables
sin productos de crédito. Por
eso es siper importante que
pongamos el foco ahi”.

En esa linea, reveld que
el primer trimestre de 2025
lanzaran la nueva tarjeta de
crédito MACH, que estara
enfocada en un segmento
masivo, igual al que apunta
hoy la plataforma.

El producto contara con
cobros mensuales por co-
misién y con un programa
de fidelizacion de clientes.

Vidaurre aseguro que es-
timan cerrar el proximo afio
con 50 mil clientes con tarjeta
de crédito.

Ademas, a mediados de
2025 esperan tomar posicion
en el mundo de créditos de
consumo. “Con esto, termi-
namos de cerrar la propuesta
de productos de un banco
completo. Entonces, ya po-
dremos decir que somos un
banco digital full”.

Cuentas corrientes
Los planes para 2025 se
suman a algunos de los cam-
bios en la estrategia que
ha desarrollado MACH. Por
ejemplo, a mediadosde 2023,
la plataforma digital paso del
negocio de cuentas prepago
al de cuentas corrientes.
Segiin detallé Vidaurre, el
crecimiento en este produc-
to “ha apalancado mucho

“A las hilleteras
de este fipo les
cuesta mucho
llegar a ser
rentables sin
productos de
credito. Por
£s0 es super
Imporfante que

ongamos e
oco ahi”.

“MACH ha
apalancado
mucho el
crecimiento
de cuentas
corrientes de
BcI”.

el crecimiento de cuentas
corrientes de Bci”, y que ya
cuentan con mas de 700 mil
clientes de este tipo en la
plataforma.

Vidaurre también detall6
que el ser parte de Bci les
entregaba muchas ventajas.
“De partida, tenemos la li-
cenciabancaria”, puntualizd,
yagregd que también cuentan
con “la espaldade Bciy todo
el conocimiento del banco”.

Sin embargo, hizo una
diferenciacion. “Al mismo
tiempo, operamos como una
fintech. Somos indepen-
dientes desde el punto de
vista del modelo operativo,
sistema y plataforma. Todo
es autocontenido en MACH”,
explico.

Desafios regulatorios

Sobre los desafios actua-
les de la industria, Vidaurre
destaco que “el aumento de
regulacion y condiciones
de mercado apuntan a una
contraccion de la rentabilidad
que nos obliga a todos a ser
mas eficientes”.

En este sentido, sefald que
“con la bajada de tasas de
intercambio y los aumentos
del fraude de los tiltimos afios,
nos pone a toda la industria
mucha presién por ser mds
eficientes y salir a buscar
clientes con propuestas de
valor bien pensadas”.




