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Seccion:

Millicom, nuevo dueino de Telefénica
en Chile, cuestiona que haya espacio
para 4 actores en el mercado y evalua
uso de marca Tigo

El CEO global de Millicom, Marcelo Benitez, asegura que la firma, de momento, estd enfocada en revertir
los niimeros rojos de Movistar en Chile, y aplicar su modelo de negocios que permitird una mayor eficiencia.
Pese al alto contexto competitivo con 4 operadores maoviles, senala que ese es un problema de “corto plazo.
Nosotros venimos a invertir a largo plazo, nosotros venimos a quedarnos”. Confirma que seguirdn adelante
con la venta del edificio de Plaza Italia, pero adelanta que revisardn el proceso.

PAULINA ORTEGA

Marcelo Benitez, CEO de Millicom a nivel
mundial, llegé a Chile el mismo dia en el que
se supo la noticia: que la firma multinacional
europea tomaba el control de Telefonica en el
pais y de su marca Mo ar. Desde entonces
ha estado interiorizandose sobre el estado de
la compania y estudiando los cambios que
buscan realizar. En esta mision lo acompana
Karim Lesina, el vicepresidente ejecutivo de
la compania.

Millicom, que opera con la marca Tigo, se
ha hecho con las operaciones de Telefonica
en varios paises de América Latina, sin em-
bargo, se dudaba que se interesara por Chile,
puesto que solo habia entrado en mercados
consolidados, es decir, con menos de tres

operadores. Pero la firma, perteneciente al
empresario francés Xavier Niel, fue en contra
de esa tendencia.

La compafia, con sede en Luxemburgo,
cerro la compra de las operaciones de Tele
fonica en Chile hace una semana, por mas
de US$1.200 millones. Con esto, la firma es-
panola salié del pais tras 35 anos de historia,
con numeros rojos y un alto nivel de deuda,
en un escenario en el que atin se debate sit

ay
espacio o no para cuatro operadores que son
los que existen en el mercado local, con el es-
trés financiero que sufren dichas companias.
JPor qué Millicom decidié entrar a Chile?
En entrevista con Pulso, Benitez dice que “el
pais es muy atractivo, con una estabilidad
macroeconémica muy solida. Los resultados
financieros del pais, nivel de deuda, los ratios
son muy buenos. La inversion extranjera es
la mas alta de los paises grandes de la region.
Eso para un inversionista de largo plazo,
como nosotros, son sefales muy positivas .
Por otro lado, senala que “conocemos las
operaciones de Telefénica y creemos que asi
como lo hemos hecho en Nicaragua, Panama,
v ahora ultimo Ecuador y Uruguay, nuestra
receta, nuestra estrategia operativa, calza
muy bien con las operaciones de Telefonica,
porque tiene una posicion muy solida frente

Marcelo Benitez, CEO de Millicom a nivel mundial.

alos clientes y nuestra estrategia viene a for-
talecer esa posicion, pero al mismo tiempo
a implementar un plan de eficiencias muy
enfocado en lo realmente importante. Y des-
cartando todo lo que es ruido y no agrega
valor al cliente”.

Benitez afirma que “este problema de
competitividad es de corto plazo, no es de
largo plazo. Nosotros venimos a invertir a
largo plazo, nosotros venimos a quedarnos”.

“El problema estructural de la industria es
que el trifico crece a una tasa en Chile del
19%, al menos en Movistar, lo cual deman-
da mds inversion en infraestructura, pero la
disposicion a pagar no crece. Eso solo se cu-
bre con ser extremadamente eficientes y con
escala. En la situacion en la que estamos,
que los cuatro operadores logren ese nivel de
rentabilidad y escala, resulta una ecuacion

casi imposible de resolver”, sostiene.

De hecho, a lo largo de América Latina la
tendencia es a la consolidacion, con ope-
radores que optan por salir ante la elevada
competencia, la necesidad de invertir cons-
tantemente y la baja rentabilidad del negocio.
En ese sentido, el ejecutivo paraguayo re-
cuerda lo que pas6 en Brasil y Panama, don-
de solia haber cuatro operadores y se redujo
recientemente. “El consumidor usa cada vez
mas (estos servicios), porque su vida es mas
digital. Pero esperan de los operadores extre-
mada eficiencia y buenos precios”, indica.

Adentriandose en el mercado chileno Be-
nitez lo evalia asi: “Muy competitivo. Creo
que hay un claro ganador que es Entel, que
realmente lo hace muy bien y tiene una mar-
ca muy solida. Y después somos tres que la
estamos remando. Entonces, muy compe-

titivo entre los tres. Asi que nosotros lo que
pensamos ahora es aplicar nuestra receta que
es diferente, porque es mucho mis foco en la
experiencia de la que habifa antes y mds foco
en la eficiencia. Con eso creo que tenemos de
sobra para competir”.

“En los demas paises hemos competido con
jugadores enfocados en precio. Por ejemplo,
en Colombia competimos con Wom, y tan
mal no nos fue. En casi en todos los paises
competimos con Claro y somos nimero 1 en
6 de los 9 paises que tenfamos nade.

Pero el CEO de Millicom asegura que su
apuesta en Chile no se basa en la consolida-
cion del mercado, “porque eso estd fuera de
nuestro control. Nuestro modelo de negocios
no se basa en eso. Pero yo creo que va a ha-
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ber una correccién de mercado naturalmen-
te, como hubo en otros paises. Me parece
que eso seria lo mds 16gico. Nuestro objetivo
principal es rentabilizar a la compafiia y apli-
car nuestro modelo, y no se basa en ninguna
consolidacion. Eso seria algo, por supuesto,
positivo para la industria y Chile, porque ob-
tendrian operadores mucho mads solidos de
inversion a largo plazo”.

Al respecto, el ejecutivo confirmo que en
el acuerdo de venta con Telefonica, se esta-
blecio que Millicom pagard un monto extra
en caso de que exista una concentracion de
mercado.

EL METODO DE LA EUROPEA

Las operaciones de Millicom en Chile serdn
lideradas por Carolina Vallejo como gerenta
general, una ejecutiva con una larga travec-
toria en la compania, que se ha desempenia-
do en Colombia y, en el ultimo tiempo, en El
Salvador.

La designacion fue “parte de nuestro mode-
lo de promocién de talento. Carolina Vallejo
estaba como gerenta general en la operacion
de El Salvador, hizo un turn around fantds-
tico. Ella trabajo en Colombia compitiendo
contra Wom como directora regional comer-
cial y antes de eso también tiene un back-
ground financiero muy fuerte. Ella es finan-
ciera de origen. Conoce y sabe navegar los
numeros. Es un perfecto fit para la operacion
de Chile®, evalia Marcelo Benitez.

Pese a que el cierre de la negociacién con
Telefénica se hizo ripido, la designacion de
Vallejo no fue tan apresurada, sino evaluada
con tiempo. “Nosotros ya teniamos un ma-
peo de talento muy detallado y exhaustivo
porque sabiamos que veniamos en un plan
de expansion. Entonces ya teniamos lista op-
cion A, opcién B, opcion C”, afirma el CEO
global, lo que se hizo también con Uruguay,
Ecuador y Colombia.

Para acompaiiar a Vallejo en la operacion
de Chile, estardn como Chief Financial Offi-
cer (CFO) Paul Proafio, que hasta el momento
ejerce dicho cargo en Paraguay. Como Chief
Technology and Information Officer (CTIO)
asumird Charbel El Hachem, quien ocupaba
este puesto en Bolivia. Estos son los tinicos
ejecutivos que Millicom trae del grupo. “El
resto es el equipo local, con quien estamos
trabajando ya en el nuevo modelo”, destaca
Benitez.

Afirma que los planes para Chile se enfocan
en “fortalecer la experiencia, la conectividad.
Esa es la prioridad uno. (En segundo lugar)
tenemos todavia algunas deficiencias en la
red movil, las tenemos que resolver. Sobre
todo lo que es continuidad y calidad del ser-
vicio. Después tenemos que transformar a la
compafia a una mucho mas dgil, mucho mds
enfocada y mas colaborativa. Asi es como
operamos en los otros paises. Esos son los
tres ejes de nuestro modelo de trabajo”, defi-
niendo la hoja de ruta de Millicom.

Cuando se habla del modelo de trabajo de
Millicom, hay un sello que es distintivo y
reconocido por expertos en telecomunica-
ciones: el método que han utilizado en todos
los paises en los que han tomado la marca de

Telefénica, y que han tenido que rentabilizar
con urgencia.

El CEO de Millicom recuerda que la firma
(consolidando todos los paises en los que
opera) perdia plata en el 2023. “Ahi fue que
nuestros accionistas principales, que es el
grupo Atlas liderado por Xavier Niel, viene
con un modelo de eficiencias muy innovador
que nos ha hecho muy exitosos en Europa”.

“Nosotros tenemos una fuerza comercial
muy fuerte, muy cercana al cliente y con mu-
cho foco en el desarrollo del talento. Nosotros
jugamos de local. Entonces en esa combina-
cion se cred este playbook que ha sido muy
exitoso en las operaciones de Millicom. Los
nueve paises (generaban) pérdidas de US$ 23
millones de caja en 2023, en el 2024 genera-
mos utilidades de US$777 millones. Este ano
vamos con una guia al mercado de US$750
millones y vamos bien. Entonces, esto es un
modelo que funciona”, asegura el ejecutivo.

Pero, ;en qué se basa ese modelo?: “Se basa
en brindar la mejor experiencia, con mucho
foco en fortalecer las redes, mayor eficiencia,
eliminando todo el ruido (...) que no estd en-
focado en brindar esa mejor experiencia. Eso
es lo que nos ha hecho generar suficientes
recursos para bajar deuda, para poder entrar
a nuevos paises, para poder invertir en redes
en paises donde teniamos todavia deficien-
cias. Hoy, gracias a esa estrategia, estamos
yendo a nuevos paises: Ecuador, Uruguay,
Chile”.

¢MOVISTAR OTIGO?

Respecto a “eliminar el ruido”, Benitez ex-
plica que “hay muchos productos que ven-
demos que no tienen realmente valor, o que
no tienen suficiente aceptacion en el merca-
do. Tenemos demasiados planes. (...) esto es
como cuando vas a un restaurante y tienes
un menu de 100 paginas. Nadie lee el menu.
Tenemos que simplificar nuestro modelo de
gestion comercial, simplificar nuestras ofer-
tas, estar mucho mds cerca de las regiones”,

define el lider de Millicom.

Para este 2026, la meta es “salir de los nu-
meros rojos, ese es el objetivo principal. Y
empezar a construir ya en paralelo los atri-
butos que para nosotros son los claves de red,
canales, propuesta de valor y experiencia.
Ademds de asegurarnos de retener al mejor
talento”, plantea. Telefonica al cierre de sep-
tiembre acumulaba pérdidas de US$386 mi-
llones en Chile.

La estrategia, de momento, no es cambiar
Movistar por Tigo, la marca que opera Mi-
llicom en la mayoria de los paises en los que
tiene presencia, pero esalgo a evaluar. Marce-
lo Benitez sefiala que tienen un acuerdo con
Telefonica que les permite seguir utilizando
la marca que hoy conocen los chilenos.

“Tenemos que entender el posicionamiento
que tiene Movistar (...) Esa no es una deci-
sion dogmatica. Es una decision que se basa
en entender al consumidor. Y ahora recién
estamos empezando ese proceso”, expresa el
CEO de la firma. Esa evaluacion se estd ha-
ciendo en otros paises en los que adquirio las
operaciones de Telefénica, pero en Panamd y
Nicaragua ya se opto por utilizar Tigo.

“Vamos a enfocarnos en fortalecer las redes,
vamos a enfocarnos en fortalecer la expe-
riencia del cliente, mejorar la productividad
de canales, mejorar el portafolio de ofertas.
Y cuando todo eso esté listo, ahi creo que es
el momento en el que, con una propuesta de
valor renovada, Tigo puede venir a Chile”,
afirma, aunque agrega que no necesariamen-
te se reemplazard la marca Movistar.

El ejecutivo también reafirma que vende-
ran el iconico edificio ubicado en la inter-
seccion de Avenida Providencia v Avenida
General Bustamante, justo al costado del Me-
tro Baquedano. “Nuestro foco de negocio no
es administrar edificios”, dice Benitez, pero
antes de reanudar la venta, “vamos a revisar
las tasaciones, los pliegos, y ver si relanzamos
el proceso o continuamos con el que existe”,
adelanta. @




