
Mauricio Ramos, presidente de WOM.

Mauricio Ramos, presidente
de WOM, habitualmente
se mueve entre Miami,
Chicago y Nueva York.

Esta semana realizó un viaje exprés a
Chile. El abogado y economista colom-
biano, que trabajó en Liberty Global La-
tin America por 15 años y en Chile fue
CEO y presidente de VTR, encabezó la
última sesión de directorio de la com-
pañía a la cual se integró en marzo de
2025, cuando la operadora salió con
nuevos dueños del Capítulo 11de la Ley
de Quiebras de Estados Unidos.

En entrevista con “El Mercurio”, Ra-
mos afirma que se reúnen con el resto
de la mesa directiva de manera men-
sual, sesionando de manera telefónica o
de forma presencial en el país. “Vengo
cada dos o tres meses a Chile”, agrega.

Antes de desembarcar en WOM, Ra-
mos lideró por nueve años a Millicom
—que adquirió la operación de Telefó-
nica en Chile— entre 2015 a 2024 como
su gerente general y luego como presi-
dente del directorio hasta septiembre
de 2025. Señala que se sorprendió con
el ofrecimiento de los nuevos dueños y
exacreedores de WOM (Blackrock,
Amundi, Moneda y Man GLG) para en-
cabezar el directorio de la compañía. Se
convenció luego de que señalaron que
iban a inyectar US$ 500 millones en ca-
pital fresco y tenían avanzando un
acuerdo con el Estado chileno para lo-
grar un avenimiento por el retraso del
5G. Aunque tenía algunos requisitos:
no tener un rol ejecutivo, evitar las pe-
leas “regulatorias” y con la industria y
enfocarse en ser rentables. “Las empre-
sas se quiebran por no ser rentables y
sostenibles”, dice. 

En esta “WOM 2.0”, Ramos afirma
que están siendo rentables y que gene-
ran flujo de caja positivo a más de un
año de salir del Capítulo 11. Detalla,
además, que se reunió con la subsecre-
taria de Telecomunicaciones, Romina
Garrido para reafirmar el compromiso
con el Ejecutivo para terminar el des-
pliegue de la red 5G a fines de 2026.

—El acuerdo entre WOM y el Estado
fue blanco de críticas en el mercado.
¿Cuál es su mirada al respecto?

“Es un acuerdo con el Estado en el
cual ambas partes dejan atrás toda polé-
mica. Incumplimientos, imposibilida-
des de cumplir quién hizo bien lo uno,
quién hizo mal lo otro. Se puso el futuro
de las telecomunicaciones de Chile, la
importancia de que haya más conectivi-
dad para Chile como lo principal sobre
la mesa y se llega a un acuerdo entre las
partes. Es un acuerdo entre el Estado de
Chile y WOM. Un acuerdo jurídica-
mente válido, transparente, público,
firmado por toda la institucionalidad
chilena y WOM. Yo no voy a polemizar
sobre ese acuerdo”. 

—¿Conversaron sobre el acuerdo en la
reunión con Subtel?

“Lo abordamos sin polémica alguna.
Con el claro entendimiento de que ese
acuerdo, lo que corresponde es cum-
plirlo. Le hace bien a Chile y beneficia a
los consumidores chilenos, lo que bene-
ficia al sector chileno. Puede que no les
guste a los competidores, pero lo que le
beneficia a Chile es que ese acuerdo se
cumpla”.

“La subsecretaria (Romina Garrido)
recibió de WOM, de mi parte como pre-
sidente del directorio, el absoluto com-
promiso de que hay apoyo, voluntad y
decisión absoluta de los accionistas, del
directorio y de administración de cum-
plir ese acuerdo. Se ha puesto el capital
para que se cumpla ese acuerdo. Se han
puesto las estructuras de bonos para
que el equipo de WOM cumpla ese
acuerdo. Y vamos a trabajar mano a ma-
no con el Gobierno de Chile y con la
Subtel para cumplir ese acuerdo. ¿Por
qué? Porque es lo que es positivo para
Chile y para el país y porque eso fue lo
que se acordó con el Estado de Chile”. 

—A pocas semanas de asumir, la subse-
cretaria Garrido dijo a La Tercera que
este acuerdo generaba un trato asimé-
trico ¿Cuál es opinión al respecto?

“Nuestra mirada es que las polémi-

cas no ayudan a un Chile que necesita
más conectividad. Lo que importa es
cumplir con ese acuerdo y nuestra vo-
luntad, nuestros recursos y compromi-
so está en cumplir con ese acuerdo que
se firmó con el Estado de Chile. Y mirar
hacia adelante, no es más que eso.

—¿No consideran que fue asimétrico
con quienes sí cumplieron?

“No tiene sentido redebatir ciertos
debates que se ya dieron. Habrá polé-
micas que ya se dieron. Pero esto es un
acuerdo válido, público, firmado por
toda la institucionalidad chilena, por el
Estado de Chile. Reabrirlo (el debate)
solo puede tener interés, tal vez, de par-
te de nuestros competidores, pero a
quién le interesa que este acuerdo se
cumpla es al Estado de Chile y a los chi-
lenos y a la conectividad de los chile-
nos”.

“La tarea de WOM es cumplirlo. Este
es el WOM que ahora es reestructura-
do, estable, sólido, comprometido y
creciendo con Chile (...). Esta empresa
que fue capitalizada, tiene el apoyo de
los fondos más grandes del mundo, tie-
ne acceso a los mercados de capitales
cuyos bonos transan bien y que tiene
calificación crediticia positiva. Para es-
te año tenemos un programa de inver-
sión de más de US$ 200 millones para
cumplir ese acuerdo. Para invertir en
capacidad, invertir en mayor desplie-
gue y para llegar con más fibra a más
empresas y con mejor calidad de servi-
cio para los clientes”.

—¿Ya no hay espacio para incumpli-
mientos?

“No existe. Vamos a trabajar mano a
mano de manera profesional, seria y or-
ganizada con la Subtel y con todas las
entidades del Gobierno de Chile para
que ese cumplimiento se dé. Ese es el

mandato de los accionistas, ese es el
mandato de la junta y ese es el mandato
que recibe la administración que ya está
bonificada en ese sentido. Los recursos
han sido apropiados en el presupuesto
de la empresa, para que no quepa la me-
nor duda”. 

—Algunos plantearon que este acuer-
do podrían establecer un mal prece-
dente para futuras licitaciones ¿Qué
opina sobre esto?

“Cada uno es dueño y tiene derecho a
su propia opinión. El nuevo WOM, y esto
es parte del nuevo WOM, no es un WOM
que va a entrar en polémicas ni con el re-
gulador, ni con nuestros competidores”.

Fallida compra de
Telefónica y competencia

—¿Cómo se tomaron que no se eligió la
oferta de US$ 1.000 millones que pre-
sentaron por Telefónica?

“Nuestra oferta era tan competitiva
en lo económica como la oferta ganado-
ra (Millicom), pero naturalmente la
oferta ganadora tenía un proceso de
aprobación regulatoria mucho más rá-
pido. Creo que eso le dio una ventaja y
finalmente fue eso lo que llevó al ven-
dedor a optar por esa otra oferta. Pero
continuamos haciendo lo que venimos
haciendo, enfocándonos en más fibra al
hogar, en más conectividad para las
empresas y en mucho mejor servicio al
cliente”. 

—¿Quedaron decepcionados del pro-
ceso al no ganar?

“El domingo, después de cuatro me-
ses de prepararme para una maratón
(en Chicago), casi no la termino, me fue
malísimo. Cuando le escribí a mi fami-
lia que casi la no termino, les dije que

‘esto fue un buen entrenamiento para la
siguiente’. Uno nunca vuelve a correr
una carrera que ya corrió, uno se enfoca
en la siguiente (...). Lo te quiero decir es
que estamos bien capitalizados, con un
gobierno corporativo serio, solidez fi-
nanciera, con capacidad de inversión y
rentable. Esta empresa produce flujo de
caja positivo después de pagar el tinto
que te estás tomando y después de ha-
ber invertido US$ 200 millones. ¿Por
qué? Porque ese fue el compromiso que
asumimos con los accionistas que pu-
sieron US$ 200 millones y porque sabe-
mos operar negocios”. 

—¿Ya no está el mandato de mejorar la
empresa y venderla?

“Nunca hubo un mandato de vender
la empresa. Sí hubo un mandato de me-
jorar la empresa, lo cual estamos ha-
ciendo de manera rápida y eficaz. No ha
habido ni hay ni va a haber un mandato
para vender la empresa. Aquí estamos
para quedarnos. Somos una empresa
bien capitalizada, con capacidad de in-
versión, dispuesta a invertir más si se
presentan las oportunidades, rentable y
creciendo.

—En el mercado se especula que una
vez cumplan el acuerdo con el Estado
podría venderse la compañía ¿Es algo
que se conversa en la interna?

“Si esa es la estrategia de alguno de
nuestros competidores, les sugiero
cambiar de estrategia o esperar senta-
dos. No estamos para la venta, nunca lo
estuvimos ni pensamos estarlo. Esta-
mos para competir, para crecer y esta-
mos más fuertes y más estables que
nunca”. 

—Usted conoce muy de cerca a Milli-
com ¿Qué le pareció su llegada a Chile? 

“Desde luego que sí, tengo grandes
amigos en la industria, todos nos cono-
cemos de tiempo atrás. Son un competi-
dor fenomenal, son una gran empresa,
en muy buena medida todavía mi cora-
zón tiene un gran pedazo en ella, como
también lo tengo con Liberty y VTR.
Uno pasa por las empresas y deja un po-
quito de su corazón con ellas. En Chile y

en el resto del mundo les sigo deseando
un gran éxito. Podemos ser competido-
res aquí sin ningún problema”. 

—Se dice que este mercado está copado
con cuatro actores ¿Cree que serán bue-
nos competidores en Chile?

“Son una empresa seria, es una em-
presa profesional, son buenos competi-
dores, tienen grandes niveles éticos, es
un buen operador para el mercado. Co-
mo lo son todos los otros. Chile hoy tie-
ne cuatro excelentes operadores y eso
es muy positivo”.

—¿Qué opina del debate que se centra
en que cuatro operadores para Chile es
demasiado?

“Lo importante en un mercado es
que todos y cada uno de los operadores,
tenga la capacidad de invertir. Que ten-
gan suficiente tamaño para que pueda
continuar invirtiendo, porque así es co-
mo el país se continúa desarrollando. Si
son tres o son cuatro, el número es me-
nos importante (...). Chile puede operar
con tres y puede operar con cuatro (ac-
tores)”. 

—¿Es sostenible en el tiempo? 
“El tiempo lo dirá. Por ahora lo que a

nosotros corresponde es ser sólidos,
sostenibles, creciendo. Los otros ten-
drán que ocuparse de lo mismo”. 

—Antonio Büchi (Entel) señaló hace un
tiempo que la industria estaba en la
UTI ¿Comparte esa visión?

“A Antonio le tengo gran respeto
profesional, cariño incluso personal,
por el tiempo que pasé en Chile aquí y
que conversamos. Me encantaría discu-
tirlo con él personalmente en algún mo-
mento para conocer sus opiniones y no
debatirlo públicamente”.

—Tampoco se va a referir a lo que seña-
ló en entrevista con “El Mercurio”, que
“es fácil rentar cuando no voy a pagar el
70% de mi deuda...”. 

“Para Antonio, mis más amables sa-
ludos. WOM no viene a hacer polémica
con ningún competidor, no viene a ha-
cer polémica con ningún regulador,
viene a construir país”. 

—Nuevamente, ¿no se referirá a lo que
señaló Antonio Büchi? 

“Encantado le recibo un vaso de
whisky donde Antonio quiera y nos
sentamos y conversamos sobre la histo-
ria de las telecomunicaciones, aquí y en
cualquier lugar del mundo, en cual-
quier empresa, pero no públicamente”. 

—En materia de límites de espectro,
¿cuál es la postura de WOM?

“Nuestra visión es que las autorida-
des de competencia y aquellas que regu-
lan el sector deben tener en cuenta que el
espectro es un elemento muy importan-
te en las telecomunicaciones y para ase-
gurar un debido nivel de competencia
en el mercado. Ese espectro debe ser
asignado en condiciones de paridad, en
condiciones de equidad a los operado-
res. Hay que evitar que operadores pue-
dan tener más espectro del que puedan
utilizar, que hagan el spectrum hoarding,
o sea que un operador tenga espectro
con el objetivo de evitar que otros lo ten-
gan, o sencillamente que lo utilicen co-
mo una forma de lograr una ventaja
competitiva (...). Más que hablar de caps
o límites de espectro, lo que hay que ha-
blar es de que haya acceso paritario, ac-
ceso equitativo al espectro”.

“No estamos para la venta, nunca
lo estuvimos ni pensamos estarlo”

NICOLÁS BIRCHMEIER RIVERA MAURICIO RAMOS, PRESIDENTE DE WOM: 

El abogado y economista colombiano asegura que a poco más de un año de salir del Capítulo 11 están siendo rentables y

generando flujo de caja positivo y que ahora ya no están para “hacer polémica con ningún competidor”. Señala que este

año invertirán US$ 200 millones para cumplir con el avenimiento con el Estado chileno por el retraso en el despliegue 5G.
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‘‘Chile puede operar con tres y puede operar con cuatro
(actores). Lo importante es que haya capacidad de inversión frente
a las exigencias importantes”.
.....................................................................................................................................................................

MAURICIO RAMOS
PRESIDENTE DE WOM

SANTIAGO DE CHILE, SÁBADO 23 DE MAYO DE 2026

ECONOMÍA Y NEGOCIOS

El grupo Cencosud oficializó ayer el lanzamiento de su
nueva cadena Don Salva, a través de la cual competirá en un
nuevo segmento de supermercado de descuento en Chile.

La compañía constituyó en noviembre de 2025 la socie-
dad Don Salva Administradora Limitada, ante la Octava
Notaría de Santiago. En ese mismo mes, inscribió el nombre
y el logo de Don Salva Cencosud ante el Instituto Nacional
de Propiedad Industrial (Inapi), cuyo registro fue aprobado
a fines de abril de este año. Consultada hace unas semanas
por esta nueva cadena, la firma no entregó comentarios.

Cencosud indicó en un comunicado que esta marca apun-
tará a combinar “la eficiencia del formato de descuento con
la cercanía de un almacén”. Sus nuevas tiendas tendrán
aproximadamente 180 m2 y contarán con un mix de produc-
tos enfocados en “categorías clave para el hogar”, como
abarrotes, panadería, perfumería, botillería y perecibles. 

Cencosud sale a
competir con nueva
cadena de
descuentos

En China, autoridades de Chile y Nueva Ze-
landia acordaron establecer un mecanismo bila-
teral permanente que institucionalizará el diá-
logo entre ambos países en materia comercial,
de inversión y de cooperación económica. 

Según la Subsecretaría de Relaciones Econó-
micas Internacionales (Subrei), mediante una
declaración conjunta, firmada por la subsecre-
taria Paula Estévez y el ministro de Comercio de
Nueva Zelandia, Todd McClay, ambos países
acordaron reunirse presencialmente, con una
periodicidad aproximada de dos años, en ins-
tancias que serán lideradas por las autoridades
de comercio de cada país.

“Con Nueva Zelandia compartimos décadas
de relaciones diplomáticas y hemos desarrolla-
do un gran trabajo conjunto en instancias multi-
laterales como APEC, DEPA y el CPTPP, pero nos faltaba un espacio enfocado
específicamente en nuestra relación bilateral, donde pudiéramos avanzar en una
agenda más profunda. Este mecanismo nos permitirá identificar oportunidades
concretas en materia de inversión, comercio de servicios y cadenas de valor, y
traducirlas en beneficios reales para las personas”, destacó Estévez.

Chile y Nueva Zelandia fijan
mecanismo de consulta

La firma de origen francés Renault cambiará
de distribuidor en Chile. Ayer, Inchcape Chile
—que concluyó la compra de Derco a inicios de
2023– informó que con la marca automotriz
acordaron poner fin —a partir del 30 de ju-
nio— a su relación de comercialización en el
mercado local.

De todos modos, la distribuidora inglesa se-
ñaló que el vínculo entre Inchcape y Renault
continúa en otros mercados de América Latina.
De acuerdo a datos de la Asociación Nacional
Automotriz de Chile, Renault tiene una parti-
cipación de mercado de apenas 0,3% a abril de
2026. 

En paralelo, Ignacio Enciso, CEO de la distri-
buidora automotriz Astara —de procedencia
española— publicó en su cuenta de LinkedIn
que esa compañía se convirtió en el importador
de Renault en Chile. Astara lleva 25 años en el
país y antes operó en sociedad con Sigdo Kop-
pers. 

Renault cambiará
de distribuidor en
Chile 

El ministro de Comercio de Nue-
va Zelandia, Todd McClay y la sub-
secretaria Paula Estévez.
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