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om paso

por un

momento

complejo.

Una com-

plicada
situacion financiera que la tuvo
al borde de la quiebra obligé a la
firma a buscar reestructurar su
deuda. La decision fue hacerlo a
través del Capitulo 11 de la Ley de
Quiebras de Estados Unidos, a la
que se acogio en abril del 2024.
La firma termind oficialmente su
travesia en el Tribunal de Quie-
bras de Delaware el 21 de marzo
del 2025, por lo que cumple exac-
tamente un ano fuera del Capitu-
lo11.

Como resultado de la reestruc-
turacion, el fondo de inversion
controlado por el magnate islan-
dés Thor Bjorgofsson, Novator
Partners, perdi6 la propiedad de
Wom. Sus nuevos duefios son los
mismos acreedores: BlackRock,
Amundi Asset Management, Mo-
neda Asset Management y Man
GLG Partners.

El denominado Grupo Ad Hoc
trajo un nuevo directorio, espe-
cializado en la industria de las
telecomunicaciones y en la ren-
tabilidad de empresas: Mauricio
Ramos como presidente, ex VTR
y Millicom; Eugene Davis, espe-
cialista en companias recién res-
tructuradas; Claudio Mufoz, ex
presidente de Telefonica en Chile;
Alejandro Puentes, socio de Altis
y director de Mall Plaza; y el mis-
mo Chris Bannister.

Bannister volvié a Wom en octu-
bre de 2023, cuando la compaiiia
ya estaba en problemas, no sdlo
financieros: también se enfrenta-
ba con el gobierno por incumplir
los plazos de la licitacion de la red
5G. Pocos meses después fue él
mismo quien llevd a Wom al Ca-
pitulo 11. Los entonces duenos de
la firma, Novator, despidieron al
ejecutivo, conocido como el “Tio
Wom", pero el Grupo Ad Hoc lo
trajo de vuelta como CEO.

Chris Bannister, aun sin ocupar
ni traje ni corbata, recibe a Pulso
en las oficinas de Wom en Ge-
neral Mackenna. Ahora tiene un
audifono que le permite enten-
der espanol, pero aun no habla el
idioma.

(Como describiria este primer
ano fuera del Capitulo 11?

-Lo importante es que salimos
adelante. El proceso del Capitulo
11 es bastante doloroso. Saliendo
de eso, estd el desafio de como
reconectar con el equipo y que se
vuelvan a comprometer y enten-
der los valores de Wom. Creo que
fue bastante traumadtico para los
womers estar en el capitulo 11. Asi
que pasé los primeros tres meses
asegurandome de que las perso-

Wom a un aio del Capitulo 11:
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Vamos a pelear en las calles en

un mercado de cuatro jugadores”
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nas entiendan la cultura original
de Wom. Hicimos algunos cam-
bios para ayudar a eso. Trajimos
nuevas personas. Trajimos anti-
guos womers de vuelta.

Durante esos meses también
estuvimos acostumbrandonos al
nuevo directorio. Tener esas per-
sonalidades fue muy bueno debi-
do a la experiencia. Pero luego te-
niamos que trabajar juntos. Y eso
ha ido muy bien y ha permitido
a Wom tomar decisiones grandes
ripidamente. Eso se refleja en los
resultados que presentamos a los
accionistas. Cada KPI (Key Per-
formance Indicators) es positivo.

Los ingresos de Wom en 2025
aumentaron un 2,1% hasta los
$647 millones, el Ebitda se in-
cremento casi 4% hasta los $248
millones y el margen de este in-
dicador paso de 37,7% en 2024 a
38,3% en 2025. El ratio de deu-
da paso de 6 veces el ebitda a 3,1

*

veces.

Hace un afo decia que ahora
Wom era un nuevo Wom, ;Cual
es la diferencia con la version
anterior de la compafiia?

-Hay dos versiones de Wom an-
teriores. E1 Wom original, de 2015
a 2020, construyendo la cultura
y la marca, persiguiendo creci-
miento mas que la rentabilidad.
Hicimos una gran diferencia para
Chile. En 2015, el chileno pro-
medio podia usar 2GB por mes.
A fines del 2020, usaba 20 GB
al mes y hoy 25 GB. El Wom del
medio, el Wom malo, perdié su
rumbo. Se comprometieron al 5G
y al FON (Fibra Optica Nacional),
pero ya no sabian cémo hacer
proyectos grandes y complejos.
Los lideres de la empresa fueron
muy ambiciosos. Y claro, los ac-
cionistas que se llevaron un gran
dividendo, lo cual nos llevo al Ca-
pitulo 11.

Hoy la gobernanza es mucho
mas profesionalizada, con un di-
rectorio mucho mas fuerte que
dice que tenemos que seguir cier-
to camino antes de hacer algo.
No puedo negar que a esta altura
del ano pasado pensé que eso iba
a ralentizar las cosas. La belleza
de las telco es que tienes que ser
ripido. Es una industria rdpida y
el consumidor tiene muchas op-
ciones, asi que tenemos que ase-
gurarnos de poder satisfacer sus
requerimientos. Ya nos conoce-
mos hace 12 meses, nos acostum-
bramos los unos a los otros y esta
funcionando muy bien.

5G, lo que se viene
El ex subsecretario Claudio Araya
comento antes de dejar su cargo
que pronto deberia haber un con-
curso 5G...

-Depende de cuindo se haga,
pero la respuesta es si, participa-

rfamos. En el largo plazo, en los
proximos 10 afos, todos vamos
a necesitar 100 MHz. En el largo
plazo vamos a necesitar mads es-
pectro, pero de momento no esta-
mos apurados.

La primera licitacion de 5G
no consideraba el despliegue de
stand alone, por lo que varios de
los atributos de esta tecnologia
que facilitarian su rentabiliza-
cion no estin disponibles. ;Us-
tedes estin trabajando en eso
también?

-De momento no estamos in-
virtiendo en stand alone. Proba-
blemente en los proximos 18 y 24
meses pasaremos a stand alone.
En este momento, los casos de
aplicacion son interesantes, pero
no creo que cambien la vida de
20 millones de chilenos. Hoy se
trata de conectar a los desconec-
tados, cumplir nuestros compro-
misos con el gobierno, y luego
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E1 CEO de Wom, Chris Bannister, apunta a sus dos principales desafios
futuros: crecer en el segmento empresas y en fibra optica. El ejecutivo
relata las principales diferencias con "the bad Wom" y relata el frustrado
intento de compra de Telefonica en Chile, que impidié una consolida-
cion 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 ridiculamente alta", responde.

PAULINA ORTEGA

ver stand alone.

En el Capitulo 11 se hablaba de
las oportunidades que habia en el
segmento de empresas. ;El stand
alone va mas por esa linea?

-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.
Podriamos hacerlo. En este mo-
mento no lo hacemos, porque no
tenemos 5G stand alone. Pero si
vamos a trabajar mads para poder
tener mds presencia en el B2B.

Tenemos un market share de
14% alli. No estd tan atendido. Pero
debo ser realista. Nuestro foco de
B2B son las pequenas y medianas
empresas. No las grandes. Hay ju-
gadores mds apropiados para ese
segmento. Tengo que hacer crecer
este mercado este aio.

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

-De momento, mi objetivo es cre-
cer. No hemos estado enfocados en
B2B. Durante el capitulo 11 y doce
meses antes del capitulo 11 habia
un caos. El capitulo 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.

JGuerra de precios en
internet fijo?

Un sondeo de JP Morgan dice
que las dos empresas con los pre-
cios mis bajos de banda ancha
en Chile son Mundo, primero, y
Wom segundo. ;Cudl es la estra-
tegia ahi?

-Las dos empresas que mencio-
nas, Wom y Mundo, tienen algo
diferente a los otros. Los dos tene-
mos red propia (de fibra 6ptica).
Eso me permite tener una ventaja
competitiva de precios. La red de
Mundo es mds 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
mi, 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 compaiia tie-
ne dos opciones. “Construirlo yo
mismo. No creo que lo haga, pero

es una opcion”, dice sobre la pri-
mera. La otra alternativa es buscar
un socio, como Mundo u Onnet,
para conseguir cobertura nacio-
nal. La empresa estd evaluando
qué alternativa tomar y asegura
que tendran la decision en 3 0 4
meses.

¢Tener infraestructura propia
es una ventaja? ;No la venderian
como lo hicieron otros actores?

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

Entonces, jno descarta vender?

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

La apuesta por Telefénica
Hace poco mds de un mes que
se cerrd la venta de Telefénica
en Chile, donde la multinacional
Millicom se quedd con la firma.
La firma valorizo Telefénica en
US$1.215 millones, pero ofrecio
un pago en efectivo de US$ 50
millones al cierre de la opera-
cion, otros US$ 340 millones en
funcién de los resultados finan-
cieros de la firma en Chile y otros
USS$ 150 millones en caso de que
se lograra una concentracion de
mercado. Wom también participd
del proceso: si hubiese ganado, el
mercado se habria consolidado y
hubiese pasado de cuatro a tres
operadores.

“Cuando estaba trabajando para
el Grupo Ad Hoc (los nuevos
dueos) hicimos un plan de ne-
gocios basado en un mercado de
cuatro jugadores. Ellos dijeron:
Telefénica estd vendiendo en Co-
lombia, Peru, etc. Yo pensaba que
era mas probable que vendiera en
2026 6 2027. Me equivoqué. Para
mi hubiese sido mejor que fuese
mds tarde, porque tenia que lle-
var a cabo todo un plan primero.
Pero nunca puedes elegir cuando
alguien quiere vender”, explica
Bannister.

“Yo queria comprar, entre otras
cosas, por mi falta de presencia en

el mercado de empresas, donde
Telefonica tiene una buena posi-
cion. Me senté con el directorio y
les dije que deberiamos mirarlo.
Ellos dijeron que hiciera un plan
de negocios y los duefios dijeron
que si. Hicimos una oferta muy
solida, y pensé que iba a ganar.
Podriamos haber hecho muchas
sinergias. Asi que estaba un poco
sorprendido que otra telco exter-
na ofreciera mas que nosotros”.

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

-Solo la deuda, que es una
gran deuda. Yo no ofreci dinero
en efectivo. jPor qué? El equipo
pasé mucho tiempo gestionan-
do el plan de negocios, viendo
donde podriamos ahorrar en
sinergias, de donde sacar ingre-
sos adicionales. Fueron meses y
la respuesta fueron USSI,1 mil
millones. Alguien vino y ofrecio
mads. Y alguien del directorio, no
diré quién, me pregunté si que-
ria ofrecer mds. Mi respuesta fue
no. Hicimos un plan de negocios,
que era relativamente agresivo,
pero no puedo ofrecer mas. 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 habra una consolidacion
de mercado. ;Cree que ocurrira?

-Si, 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 duefios
son fondos de inversion...

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

¢Asi que reafirma que Wom no
estd a la venta?
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