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EI CEO de Wom, Chris Bannister, apunta a sus dos principales desafíos
futuros: crecer en el segmento empresas y en fibra óptica. El ejecutivo
relata las principales diferencias con "the bad Wom" y relata el frustrado
intento de compra de Telefónica en Chile, que impidió una consolida-
ción de la industria. Dice que la firma tiene liquidez y un balance fuer-
tes. ¿ Se vende Wom? "Todos estamos a la venta si es que nos ofrecen una
suma ridículamente alta", responde.
PAULINA ORTEGA

ver stand alone.
En el Capítulo 11 se hablaba de

las oportunidades que había en el
segmento de empresas. ¿ El stand
alone va más por esa línea?

-Tienes lo que se llama el corte
de espectro, que es decir si una
empresa quiere este trozo de es-
pectro dedicado solo para ella.
Podríamos hacerlo. En este mo-
mento no lo hacemos, porque no
tenemos 5G stand alone. Pero sí
vamos a trabajar más para poder
tener más presencia en el B2B.
Tenemos un market share de

14% allí. No está tan atendido. Pero
debo ser realista. Nuestro foco de
B2B son las pequeñas y medianas
empresas. No las grandes. Hay ju-
gadores más apropiados para ese
segmento. Tengo que hacer crecer
este mercado este año.

¿Tienen alguna meta de creci-
miento que quieran lograr?

-De momento, mi objetivo es cre-
cer. No hemos estado enfocados en
B2B. Durante el capítulo 11 y doce
meses antes del capítulo 11 había

un caos. El capítulo 11 es algo que
necesitas para sobrevivir. Nosotros
sobrevivimos muy bien. Ahora
tenemos la liquidez y nuestro ba-
lance financiero es fuerte. Ahora
podemos invertir en crecer fibra y
entrar en el espacio B2B en serio.

¿Guerra de precios en
internet fijo?
Un sondeo de JP Morgan dice
que las dos empresas con los pre-
cios más bajos de banda ancha
en Chile son Mundo, primero, y
Wom segundo. ¿ Cuál es la estra-
tegia ahí?

-Las dos empresas que mencio-
nas, Wom y Mundo, tienen algo
diferente a los otros. Los dos tene-

mos red propia (de fibra óptica).
Eso me permite tener una ventaja
competitiva de precios. La red de
Mundo es más grande que la de
Wom. No puedo pretender ser tan
grande como Mundo, pero tengo
1,3 millones de hogares pasados.
El precio no es un problema para
mí, puedo competir.

Bannister agrega que para cre-
cer, Wom necesita ampliar esa
cifra a unos 5,5 millones de hoga-
res. Y para ello, la compañía tie-
ne dos opciones. "Construirlo yo
mismo. No creo que lo haga, pero

es una opción", dice sobre la pri-
mera. La otra alternativa es buscar

un socio, como Mundo u Onnet,
para conseguir cobertura nacio-
nal. La empresa está evaluando
qué alternativa tomar y asegura
que tendrán la decisión en 3 o 4
meses.
¿Tener infraestructura propia

es una ventaja? ¿ No la venderían
como lo hicieron otros actores?

- Estoy llegando tarde a la fiesta.
Entel, Claro y Movistar ya vendie-
ron sus redes, Mundo construyó
la suya propia. ¿ Quieren otra red?
Probablemente no. Si no lo quie-
ren, entonces puedo usarlo como
un beneficio de costo.

Entonces, ¿no descarta vender?
-Lo haría, pero no creo que pue-

da. No es parte de mi plan. Si me
quieren dar mucho dinero, pode-
mos hablar, pero no está conside-
rando en el plan. Estratégicamen-
te, no lo necesitamos.

La apuesta por Telefónica
Hace poco más de un mes que
se cerró la venta de Telefónica
en Chile, donde la multinacional
Millicom se quedó con la firma.
La firma valorizó Telefónica en
US$1.215 millones, pero ofreció
un pago en efectivo de US$ 50
millones al cierre de la opera-
ción, otros US$ 340 millones en
función de los resultados finan-
cieros de la firma en Chile y otros
US$ 150 millones en caso de que
se lograra una concentración de
mercado. Wom también participó
del proceso: si hubiese ganado, el
mercado se habría consolidado y
hubiese pasado de cuatro a tres
operadores.
"Cuando estaba trabajando para

el Grupo Ad Hoc (los nuevos
dueños) hicimos un plan de ne-
gocios basado en un mercado de
cuatro jugadores. Ellos dijeron:
Telefónica está vendiendo en Co-
lombia, Perú, etc. Yo pensaba que
era más probable que vendiera en
2026 ó 2027. Me equivoqué. Para
mí hubiese sido mejor que fuese
más tarde, porque tenía que lle-
var a cabo todo un plan primero.
Pero nunca puedes elegir cuando
alguien quiere vender", explica
Bannister.

"Yo quería comprar, entre otras
cosas, por mi falta de presencia en

el mercado de empresas, donde
Telefónica tiene una buena posi-
ción. Me senté con el directorio y

les dije que deberíamos mirarlo.
Ellos dijeron que hiciera un plan
de negocios y los dueños dijeron
que sí. Hicimos una oferta muy
sólida, y pensé que iba a ganar.
Podríamos haber hecho muchas
sinergias. Así que estaba un poco
sorprendido que otra telco exter-
na ofreciera más que nosotros".

¿Lo que ofrecieron fue solo ha-
cerse cargo de la deuda?

-Solo la deuda, que es una
gran deuda. Yo no ofrecí dinero
en efectivo. ¿ Por qué? El equipo
pasó mucho tiempo gestionan-
do el plan de negocios, viendo
dónde podríamos ahorrar en
sinergias, de dónde sacar ingre-
sos adicionales. Fueron meses y
la respuesta fueron US$1,1 mil
millones. Alguien vino y ofreció
más. Y alguien del directorio, no
diré quién, me preguntó si que-
ría ofrecer más. Mi respuesta fue
no. Hicimos un plan de negocios,
que era relativamente agresivo,
pero no puedo ofrecer más. El
viejo Wom se dejaba llevar por la
adrenalina del negocio. Pero ya
revisamos el plan de negocio por
seis meses, es lo que tenemos.
Pensamos que era suficiente para
ganar, pero no. Vamos a pelear en
las calles en un mercado de cua-
tro jugadores. No tengo que vol-
verme eficiente, que es la tarea de
Millicom ahora. Soy eficiente.
Millicom apunta a que final-

mente habrá una consolidación
de mercado. ¿ Cree que ocurrirá?
-Sí, lo creo. Pero no puedes ga-

rantizarlo. Y yo no puedo planear
en ese supuesto.

Varios actores del mercado asu-
men a Wom como una empresa a
la venta, debido a que sus dueños
son fondos de inversión ...

- Ha sido así por diez años. To-
dos estamos a la venta si es que
nos ofrecen una suma ridícula-
mente alta. Los propietarios hi-
cieron un plan para jugar en un
mercado de cuatro operadores.
Hubo una oportunidad de conso-
lidar, pero no sucedió. Mantene-
mos el mismo plan.

¿Así que reafirma que Wom no
está a la venta?

- No.®
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-Por José Saéz Albornoz-

Gerente general

Aguas Andinas

Día Mundial del Agua, la
estrategia es adaptarnos
pensando en el futuro

1 principal desafío
de una empresa
sanitaria en Chile
es asegurar el ser-
vicio, es decir, que
exista agua para las
ciudades, comuni-

dades y las futuras generaciones.

Hoy, cumplir con ese objetivo es
más exigente que nunca.

La megasequía, la variabilidad
climática y el aumento sosteni-
do de la demanda para diversos
usos, son desafíos constantes.
Nuestro país está dentro de los
más afectados por el cambio cli-
mático, en el top 16 de mayor
riesgo hídrico del planeta (en-
tre 164 países de acuerdo con el
World Resources Institute).

Las precipitaciones de los últi-
mos 3 años fueron por encima del
promedio de los últimos 15 años,
pero aún lejos de los valores de
años "lluviosos" como se conocía
en el pasado, y eso no debe con-
fundirnos, ni menos hacernos
bajar la guardia. En esta nueva
conmemoración del Día Mundial
del Agua hay que repetirlo una
vez más: estamos en medio de
un escenario apremiante que nos
exige la transformación más pro-
funda de nuestra historia recien-

te para adaptarnos a una realidad

que llegó para quedarse y que se
profundizará cada vez más.

En el caso de las empresas sa-
nitarias, por el servicio esencial
que brindamos, no hay espacio
para la improvisación. Debemos
planificar, ser proactivos y tomar
decisiones hoy para que las futu-

ras generaciones sigan contando
con agua, segura y de calidad
como la que tiene nuestro país.

En 2025 Aguas Andinas conti-
nuó desplegando un plan de in-
versiones que apunta a fortalecer

la resiliencia del sistema sanitario

en el Gran Santiago. Dentro de
nuestra estrategia de adaptación
al cambio climático, Biociudad,
se incluye el proyecto Retorno
Maipo, el que considera el reúso
de aguas depuradas para aportar
más agua a la cuenca del Mai-
po, la que provee hasta 70% del

recurso que consume la ciudad.
Esta experiencia de economía
circular nuestro grupo controla-

dor, Veolia, ya la implementa con
éxito en diversos países del mun-

do que enfrentan situaciones de
sequía extrema.
Buscamos construir un duc-

to para transportar aguas aptas
para el riego, tratadas en la Bio-
factoría Mapocho-Trebal (co-
muna de Padre Hurtado), para
devolverlas a más de 9 mil agri-
cultores de la Primera Sección
del Río Maipo. Ellos han aporta-
do, por años, parte del caudal de
que disponen para riego, prio-
rizando el consumo humano y
contribuyendo a que la Región
Metropolitana mantenga un ser-
vicio continuo a diferencia de
países vecinos que conocieron
durante la última década los ra-
cionamientos de agua.
Retorno Maipo aportará al

equilibrio hídrico en la cuenca,
devolviendo aguas depuradas a
su río de origen, pero, más im-
portante aún, será una infraes-
tructura clave para utilizar en
momentos de extrema sequía y
asegurar el abastecimiento de
agua potable de la ciudad. Un
proyecto eficiente en costos de
cara a la economía de los hoga-
res del Gran Santiago y de menor
impacto medioambiental que
otras alternativas, como traer
agua desalada desde la costa.

Estamos convencidos de que la
gestión hídrica y el desarrollo de
la infraestructura necesaria de-

ben ser abordadas con celeridad
y fórmulas integrales como la re-
cién descrita, donde es necesaria
la colaboración, la convocatoria

y el diálogo entre todos los acto-
res y los distintos usuarios de la
cuenca.

Debemos ser capaces de adap-
tarnos y con esto no solo me
refiero a la sequía. Ponernos
de acuerdo para impulsar un
manejo eficiente, sostenible y
adecuado de la cuenca del Mai-
po-Mapocho debe ser un desafío
tan relevante como enfrentar la
escasez hídrica.
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