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“En 2025,
esperamos
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erar el

clientes

el cuentas
Creadads

I A pesar de las pérdidas en 2024, el ejecutivo destaco el crecimiento alcanzado,
que le permitio elevar a mds del doble el nimero de clientes.

POR FLORENCIA DONOSO R.

Hace cuatro afios Ignacio Alfaro
aterrizé en Copec con el objetivo
de desarrollar su filial emisora de
prepago, que fue bautizada con el
nombre de Copec Pay.

Elingeniero civil de la Universidad
Adolfo Ibafiez y MBA en Harvard,
lleg6 a la empresa del grupo Ange-
lini luego de una larga trayectoria
profesional, pasando por compaiiias
como McKinsey, BBVA y Falabella
Financiero.

En abril de 2021, Alfaro asumid
el desafio de conducir el negocio de
productos digitales de Copec, rol
que ocupa actualmente. Y tras la
autorizacion de existencia y opera-
ciona fines de 2022, fue nombrado
gerente general de la filial.

Copec Pay, segun explico Alfaro
enentrevista con DF, es una cuenta
digital de prepago que “vive” dentro
de la aplicacién de la firma, App
Copec. Ademds, cuenta con una
tarjeta fisica, que lanzo junto a
Mastercard, que se puede utilizar
para compras presenciales en
cualquier comercio o tienda.

Elejecutivo detall6 que al cierre
de 2024, Copec Pay cuenta con 806
mil cuentas de provisiones de fondos
vigentes y 430 mil tarjetas fisicas.

- ¢Cémo evalia el desempeiio
de Copec Pay?

- Estamos bien contentos con
el resultado de 2024. Fue un afio
de lanzar y consolidar la oferta de

Copec. A principios de 2024, lan-
zamos la tarjeta fisica y a fines de
diciembre de 2023 habiamos hecho
lo mismo, pero a nivel digital. Fue
un ano donde vimos harto creci-
miento, y llegamos a superar las
800 mil cuentas creadas, habien-
do comenzado 2024 con un poco
mas de 350 mil, es decir, més que
duplicamos.

Ademas, vimos mucha traccion
en la tarjeta fisica. Es un producto
que representa bien lo que quere-
mos lograr: apalancar nuestra red
de estaciones y tiendas para dar
servicios financieros.

- No obstante, en sus resultados
anuales registraron pérdidas. ;A
qué se debio esto?

- Es un negocio que estd comen-
zando. En general, los negocios de
medios y procesamiento de pagos
necesitan escala yuna madurez para
llegar a la rentabilidad. Pero estd
dentro de lo que proyectamos en
nuestros planes de negocio. Parte
de la conviccién de Copec es una
visién de largo plazo de brindar
servicios a los clientes.

- ¢Para cuando proyecta empezar
a tener utilidades?

- Esa es una informacién que es
confidencial por ahora, pero lo que
tenemos pensado es que en un par
de afios sea un negocio rentable,
que se sustente por si mismo, con
servicios complementarios que
puedan ir generando rentabilidades
y beneficios que vemos en otros

“2024 fue un ano
donde vimos harto
crecimiento y
llegamos a superar
las 800 mil cuentas
creadas, habiendo
comenzado el

ano con un poco
mas de 350 mil,

es decir, mas que
duplicamos”.

Tiraje:
Lectoria:

Favorabilidad:

negocios. Esto también es una
apuesta para generar fidelidad con
los clientes.

Envio de remesas

- ¢Cudles son las proyecciones
del negocio para 20257

- En 2025 esperamos superar
el millén de clientes en cuentas
creadas. Y también nos interesa
mucho trabajar la recurrencia de
uso. Buscamos ser una solucién
de uso cotidiano en los clientes,
ayudarlos a gestionar sus finanzas,
y para eso buscamos profundidad
con el cliente.

- ¢Como impulsara este cre-
cimiento?

- Tenemos dos grandes novedades
para 2025. Una ya la disponibiliza-
mos al publico en la aplicacién, que
es el envio de dinero al extranjero.
Hoy contamos con 10 destinos
disponibles para enviar remesas,
y estamos trabajando en disponer
mas todavia.

- ;Y la segunda?

- Nosotros somos parte del pro-
grama “Full Copec”, es decir, el
programa de beneficios y fidelidad
que tiene la firma. Lo que estamos
muy prontos a lanzar es que las
tarjetas acumulen puntos en todos
los comercios de todas las compras
que hagan.

Esovaa ser un gran beneficio para
el cliente que hoy no tiene acceso a
programas de fidelidad vinculados
a medios de pago.
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Entre los tres actores
mas relevantes

-¢Cudl es la participacioén de
mercado tiene hoy Copec Pay?

-Es dificil medirlo. Nosotros
tenemos participacién dentro del
ecosistema de Copec, una cuota
que esta creciendo y que cada vez
es mas relevante. Hoy, Copec Pay
subid como el tercer medio de pago
mas usado de nuestros clientes en
la aplicacion.

En el mercado de medios de pago
estamos entre el tercer y cuarto
lugar, con TAPP bien cerca, depen-
diendo si se mide con tarjetas con
compra o vigentes.

- Y en cinco afios, jen qué lugar
de la industria proyecta estar?

-Vamosaestarentre los primeros
tres jugadores mas relevantes de
la industria.

- Sobre la industria, ¢qué ten-
dencias esta observando?

- Hay dos grandes tendencias. E1
mundo de pagos sin contacto va a
seguir creciendo, y el e-commerce
también, pero con medidas de
seguridad altas para evitar fraudes.

- En ese sentido, ¢qué medidas
de seguridad aplica Copec Pay?

- Nuestra tarjeta fisica es la mas
segura del mercado porque no puede
ser clonada. Es la tinica tarjeta que
no tiene banda magnética ni ningin
dato impreso, solo los tltimos cuatro
digitos. Es un plastico que no sirve
para mucho si no estd vinculado a
una cuenta.
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