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Millicom, nuevo dueño de Telefónica
en Chile, cuestiona que haya espacio
para 4 actores en el mercado y evalúa
uso de marca Tigo
EI CEO global de Millicom, Marcelo Benítez, asegura que la firma, de momento, está enfocada en revertir
los números rojos de Movistar en Chile, y aplicar su modelo de negocios que permitirá una mayor eficiencia.
Pese al alto contexto competitivo con 4 operadores móviles, señala que ese es un problema de "corto plazo.
Nosotros venimos a invertir a largo plazo, nosotros venimos a quedarnos". Confirma que seguirán adelante
con la venta del edificio de Plaza Italia, pero adelanta que revisarán el proceso.

PAULINA ORTEGA
Marcelo Benítez, CEO de Millicom a nivel

mundial, llegó a Chile el mismo día en el que
se supo la noticia: que la firma multinacional
europea tomaba el control de Telefónica en el

país y de su marca Movistar. Desde entonces
ha estado interiorizándose sobre el estado de

la compañía y estudiando los cambios que
buscan realizar. En esta misión lo acompaña
Karim Lesina, el vicepresidente ejecutivo de
la compañía.

Millicom, que opera con la marca Tigo, se
ha hecho con las operaciones de Telefónica
en varios países de América Latina, sin em-
bargo, se dudaba que se interesara por Chile,
puesto que sólo había 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 compañía, con sede en Luxemburgo,
cerró la compra de las operaciones de Tele-
fónica en Chile hace una semana, por más
de US$1.200 millones. Con esto, la firma es-
pañola salió del país tras 35 años de historia,

con números rojos y un alto nivel de deuda,
en un escenario en el que aún se debate si hay

espacio o no para cuatro operadores que son
los que existen en el mercado local, con el es-
trés financiero que sufren dichas compañías.

¿Por qué Millicom decidió entrar a Chile?
En entrevista con Pulso, Benítez dice que "el

país es muy atractivo, con una estabilidad
macroeconómica muy sólida. Los resultados
financieros del país, nivel de deuda, los ratios

son muy buenos. La inversión extranjera es
la más alta de los países grandes de la región.
Eso para un inversionista de largo plazo,
como nosotros, son señales muy positivas".

Por otro lado, señala que "conocemos las
operaciones de Telefónica y creemos que así
como lo hemos hecho en Nicaragua, Panamá,
y ahora último Ecuador y Uruguay, nuestra
receta, nuestra estrategia operativa, calza
muy bien con las operaciones de Telefónica,

porque tiene una posición muy sólida frente

Marcelo Benítez, CEO de Millicom a nivel mundial.

a los clientes y nuestra estrategia viene a for-

talecer esa posición, 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".

Benítez 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 tráfico crece a una tasa en Chile del
19%, al menos en Movistar, lo cual deman-
da más inversión en infraestructura, pero la
disposición a pagar no crece. Eso solo se cu-
bre con ser extremadamente eficientes y con

escala. En la situación en la que estamos,
que los cuatro operadores logren ese nivel de
rentabilidad y escala, resulta una ecuación

casi imposible de resolver", sostiene.

De hecho, a lo largo de América Latina la
tendencia es a la consolidación, 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 pasó en Brasil y Panamá, don-
de solía haber cuatro operadores y se redujo
recientemente. "El consumidor usa cada vez
más (estos servicios), porque su vida es más

digital. Pero esperan de los operadores extre-
mada eficiencia y buenos precios", indica.
Adentrándose en el mercado chileno Be-

nítez lo evalúa así: "Muy competitivo. Creo
que hay un claro ganador que es Entel, que
realmente lo hace muy bien y tiene una mar-
ca muy sólida. Y después somos tres que la
estamos remando. Entonces, muy compe-

titivo entre los tres. Así que nosotros lo que

pensamos ahora es aplicar nuestra receta que
es diferente, porque es mucho más foco en la

experiencia de la que había antes y más foco
en la eficiencia. Con eso creo que tenemos de
sobra para competir".

"En los demás países 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 países
competimos con Claro y somos número 1 en
6 de los 9 países que teníamos", añade.
Pero el CEO de Millicom asegura que su

apuesta en Chile no se basa en la consolida-
ción del mercado, "porque eso está fuera de
nuestro control. Nuestro modelo de negocios
no se basa en eso. Pero yo creo que va a ha-
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SIGUE
ber una corrección de mercado naturalmen-
te, como hubo en otros países. Me parece
que eso sería lo más lógico. Nuestro objetivo
principal es rentabilizar a la compañía y apli-
car nuestro modelo, y no se basa en ninguna
consolidación. Eso sería algo, por supuesto,

positivo para la industria y Chile, porque ob-
tendrían operadores mucho más sólidos de
inversión a largo plazo".

Al respecto, el ejecutivo confirmó que en
el acuerdo de venta con Telefónica, se esta-
bleció que Millicom pagará un monto extra
en caso de que exista una concentración de
mercado.

EL MÉTODO DE LA EUROPEA
Las operaciones de Millicom en Chile serán

lideradas por Carolina Vallejo como gerenta
general, una ejecutiva con una larga trayec-
toria en la compañía, que se ha desempeña-
do en Colombia y, en el último tiempo, en El
Salvador.

La designación fue "parte de nuestro mode-

lo de promoción de talento. Carolina Vallejo
estaba como gerenta general en la operación
de El Salvador, hizo un turn around fantás-

tico. Ella trabajó 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
números. Es un perfecto fit para la operación

de Chile·, evalúa Marcelo Benítez.
Pese a que el cierre de la negociación con

Telefónica se hizo rápido, la designación de
Vallejo no fue tan apresurada, sino evaluada
con tiempo. "Nosotros ya teníamos un ma-
peo de talento muy detallado y exhaustivo
porque sabíamos que veníamos en un plan
de expansión. Entonces ya teníamos lista op-
ción A, opción B, opción C", afirma el CEO
global, lo que se hizo también con Uruguay,
Ecuador y Colombia.

Para acompañar a Vallejo en la operación
de Chile, estarán como Chief Financial Offi-
cer (CFO) Paul Proaño, que hasta el momento

ejerce dicho cargo en Paraguay. Como Chief
Technology and Information Officer (CTIO)
asumirá Charbel El Hachem, quien ocupaba
este puesto en Bolivia. Estos son los únicos
ejecutivos que Millicom trae del grupo. "El
resto es el equipo local, con quien estamos
trabajando ya en el nuevo modelo", destaca
Benítez.

Afirma que los planes para Chile se enfocan
en "fortalecer la experiencia, la conectividad.

Esa es la prioridad uno. (En segundo lugar)
tenemos todavía algunas deficiencias en la
red móvil, las tenemos que resolver. Sobre
todo lo que es continuidad y calidad del ser-
vicio. Después tenemos que transformar a la
compañía a una mucho más ágil, mucho más
enfocada y más colaborativa. Así es como
operamos en los otros países. 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 países en los que han tomado la marca de

Telefónica, y que han tenido que rentabilizar
con urgencia.
El CEO de Millicom recuerda que la firma

(consolidando todos los países en los que
opera) perdía plata en el 2023. "Ahí 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-
ción se creó este playbook que ha sido muy
exitoso en las operaciones de Millicom. Los
nueve países (generaban) pérdidas de US$ 23
millones de caja en 2023, en el 2024 genera-
mos utilidades de US$777 millones. Este año
vamos con una guía 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 está 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 países, para poder invertir en redes
en países donde teníamos todavía deficien-

cias. Hoy, gracias a esa estrategia, estamos
yendo a nuevos países: Ecuador, Uruguay,
Chile".

¿MOVISTAR O TIGO?
Respecto a "eliminar el ruido", Benítez ex-

plica que "hay muchos productos que ven-
demos que no tienen realmente valor, o que
no tienen suficiente aceptación en el merca-
do. Tenemos demasiados planes. ( ... ) esto es
como cuando vas a un restaurante y tienes
un menú de 100 páginas. Nadie lee el menú.
Tenemos que simplificar nuestro modelo de
gestión comercial, simplificar nuestras ofer-
tas, estar mucho más cerca de las regiones",

define el líder de Millicom.
Para este 2026, la meta es "salir de los nú-

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.
Además de asegurarnos de retener al mejor
talento", plantea. Telefónica 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 mayoría de los países en los que
tiene presencia, pero es algo a evaluar. Marce-
lo Benítez señala que tienen un acuerdo con
Telefónica 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-
sión dogmática. Es una decisión que se basa
en entender al consumidor. Y ahora recién
estamos empezando ese proceso", expresa el
CEO de la firma. Esa evaluación se está ha-
ciendo en otros países en los que adquirió las

operaciones de Telefónica, pero en Panamá y
Nicaragua ya se optó 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, ahí 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 reemplazará la marca Movistar.
El ejecutivo también reafirma que vende-

rán el icónico edificio ubicado en la inter-
sección de Avenida Providencia y Avenida
General Bustamante, justo al costado del Me-
tro Baquedano. "Nuestro foco de negocio no
es administrar edificios", dice Benítez, 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. ®

Telefónica
compra
operador de
fibra en Reino
Unido
EMILIANO CARRIZO
-A inicios de febrero, el Financial Ti-
mes, informaba que Telefónica y Li-
berty Global -copropietarios de la te-
leco VMO2 en el Reino Unido-, junto
a InfraVia Capital estaban a portas
de cerrar la compra de Netomnia,
el cuarto operador de red de banda
ancha más grande del país, por unos
2.000 millones de libras esterlinas.
Y ahora, en medio del anuncio de la
venta de su filial en Chile, junto con
un proceso de desinversión en la re-
gión, se confirmó la operación en te-
rritorio británico.

La operación consiste en adquirir
el 100% de las acciones de Netomnia
por 2.000 millones de libras esterli-
nas vía la sociedad nexfibre.

En detalle, Telefónica y Liberty
Global aportarán conjuntamente 150
millones de libras esterlinas para fi-
nanciar la transacción, e InfraVia
desembolsará otros 850 millones de
libras esterlinas. "El precio corres-

pondiente está sujeto a los ajustes de
precio habituales para este tipo de
transacciones", dijo en su reporte a
la Comisión Nacional de Mercado de
Valores de España.

Una vez completada la operación,
Telefónica y Liberty Global poseerán,
en conjunto, el 50 % de nexfibre, e
InfraVia poseerá el 50 % restante.

Una inversión que se da en el con-
texto de que Telefónica busca con-
centrarse en España, Alemania, Rei-
no Unido y Brasil.

De esta forma, la empresa comentó
ante el regulador español que "esta
transacción forma parte de la estrate-

gia de Telefónica en el Reino Unido,
que incluye, entre otros objetivos,
el desarrollo de una red financiera-
mente sostenible y reforzada, la ex-
pansión de la fibra y la creación de
valor a través de VMO2 y nexfibre".
"La red de fibra de Netomnia, que

se espera que cuente con más de 3.4
millones de locales con fibra y 500
mil clientes cuando se complete la
operación, junto con los 2.1 millones
de locales de VMO2 que serán actua-
lizados a fibra por nexfibre, se inte-

grarán en la red de nexfibre. Como
resultado, nexfibre tendrá una pre-
sencia de aproximadamente 8 mi-
llones de locales a finales de 2027",
destacó sobre la operación.®
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