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Antonio Buchi, CEO de Entel: “Estamos

tomar una parte”

minar con los limites de espectro,
;como veria Entel, por ejemplo, que
ClaroVTR, se compre Telefonica?

-Nosotros siempre estamos
mirando lo que pase. Las com-
binaciones pueden ser muchas,
desde cambios de estructura de
mercado, pero no te voy aempezar
a predecir cosas.

-Pero una cosa es mirar con
buenos ojos lo que esta pasando
afuera y otra es que te toque a ti
enfrentar una consolidacion en tu
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casa. Porque sino hay interesados
por Telefonica de afuera, el inico
que seve con espaldas para comprar
es ClaroVTR.

-Seguramente le pedirian cosas.
Ahi, por ejemplo, muy importante
seria que silos limites de espectro
siguen donde estan, es un proble-
ma para todos. Claro tendria que
devolver espectro.

Nosotros estamos mirando si
hay oportunidades en la eventual
venta de Telefonica, siempre que
podamos tomar una parte.

-Pero asi como América Movil y
Telefénica en sumomento hicieron
una oferta por WOM, ustedes es-
tarian interesados en comprar una
parte de Telefonica donde tienen
menos cuota de mercado y que
ClaroVTR se quede con el resto?

-Nos parece interesante y nos
parece natural, de mercado, algunas
combinaciones posibles. En Brasil
hicieron eso.

-Como ven la salida de Tele-
fonica?

-Cuando td declaras que vas a
salir, siempre le pones un problema
al operador, a los gerentes de los
paises. Eso siempre deteriora un
poco mas las operaciones, espe-
cialmente cuando las empresas
se demoran tiempo en hacerlo. Si
este pais hubiera sido stper pro,
seguramente Telefonica hubiera
tomado distinto estas operaciones
o hubiera aparecido otro que quiera
ingresar.

Competencia con ClaroVTR

-;Como ven lacompetenciacon
ClaroVTR? Slim se ha propuesto
dar un ultimo golpe para lograr en
Chile lo que no ha podido, ser uno
o dos del mercado, y tienen caja.
£Como se va a preparar Entel para
esta competencia?

-Claro lleva desde el ano 2008 en
Chile, 17 afios. ¢ Tu crees que no ha
hecho el esfuerzo?

Nosotros somos stiper respetuo-
sos de lacompetencia, estoy seguro
que ellos estan muy preparados y
estan con un impulso, pero Entel
sigue teniendo el 40% de los in-
gresos del negocio movil.

-¢Entonces no tienenmiedoaun
Claro con ganas de crecer?

-Hay que ser stiper cuidadosos,
respetuosos, estar hiper alertas y
lo mas importante, seguir siendo
fiel a nuestras cosas que nos han
dado éxito. O sea, la tecnologia
convertirla en un gran servicio,
foco en experiencia, servicio de los
clientes, conviccion para invertir,
tomar riesgos en adelantarnos.
Porque si ti te guedas pegado y
frenas, eso tu competidor lo hace
antes. Saper simple. Nosotros
podriamos no haber tomado una
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" Claro lleva en Chile 17 afios ¢ Tt crees que no
ha hecho el esfuerzo? Nosotros somos super
respetuosos de la competencia, estoy seguro
que ellos estan muy preparados y estan con un
impulso, pero Entel sigue teniendo el 40% de los
ingresos del negocio mévil"

alianza con Starlink, esperando a
ver qué pasaba, pero hay que ser
pioneros.

-¢Le ayuda a Entel ser una em-
presa de capitales locales donde
las decisiones no debe escalarlas
a Latinoamérica o a Europa?

-Esaesunabuenarazon. La gente
decia que las empresas como no-
sotros, locales, iban a morir porque
no tenian la escala mundial. Eso lo
escuchamos muchas veces. Pero al
final, laescalano les ha funcionado.
La escala es mas bien local que
multinacional.

La disputa por la fibray la
telefonia satelital

-Asicomo hace unos afos el ne-
gocio movil era el atractivo, ahora
parece que la fibra ocupa ese lugar,
;Cual es el plan de Entel?

-Hace 6 afios, en 2019 dijimos
vamos a tener fibra, lo cual es un
compromiso de largo plazo porque
tener fibra es lento.

Fuimos creciendo organicamente,
llegamos a tener1.300.000 suscrip-
tores y ahi salié la oportunidad de
usar una fibra compartida, en una
operacion con OnNet, que tenia
muchas ventajas, ya que no nos
requeria unainversion grande inicial,
conlo cual nos bajaba el riesgo, nos
daba un costo muy competitivo
por el uso de la fibra mas variable,

porque es por hogar conectado. Y lo
otro muy importante, es quede un
dia para otro nos abrié 3 millones de
hogares, teniamos uno y pasamos
a cuatro.

Ahora, si tomas la red inicial
nuestra de hace un afo, tenemos
una penetracion de 25%-28%. El
ultimo afio captamos el 50% del
crecimiento de la industriay creci-
mos en market share 7,4% a 9,7%,
lo que es un namero razonable en
velocidad de crecimiento.

-Mundo Pacificoestaalaventa,
;esunaopcion para Entel comprario
y crecer mas que lo que les permite
el crecer organicamente?

-Si, pero ya estamos arriba de
la red de OnNet. Son redes que se
superponen y ademas en el acuerdo
tenemos algunas restricciones.

-Se comenta que Entel habia es-
tado en conversacil con Mundk
Pacifico a través de un banco...

-Muchas veces conversamos
con bancos que te ofrecen cosas.

-¢Cuadl es la participacion que
esperan tener en fibra hogar?

-Entre 30% Y 35%, con un creci-
miento sano, donde tengamos una
presencia equivalente a ladel mavil.

-En el negocio satelital se aliaron
con Starlink, ;ven en la telefonia
satelital una nueva competencia?

-No es una competencia. Hoy no
sentimos que haya buenas razones

16.150
48.450
['INo Definida

mirando si hay oportunidades en la eventual venta de Telefénica, siempre que podamos

tecnologicas para que sea una
competencia en las zonas densas,
ni a la movil, 4G, 5G o la que sea,
ni a la fibra.

Si, creemos que es un tremendo
complemento. Partimos con SMSy
seguramente WhatsApp de mensajes
de datos va a ser una cosa proxima.

Los proximos dos afios

-;Como ves a Entel en un par
de anos?

-Teniendo una mejor posicion en
hogar: un 30% de penetracion. En
Perd teniamos un acuerdo que se
cayd con KKR, tenemos que resol-
ver ese tema, porque creemos que
esimportante tener una solucion
para el hogar en los dos paises. Y
en mavil en Peru es crecer tres
o0 cuatro puntos mas, lo que va a
requerir inversiones en algunas
regiones donde hemos sido mas
débiles.

Por tanto, tendremos foco en
ello y en desarrollar los negocios
digitales. Sacamos una unidad
de negocio para B2B en negocios
digitales, porque las cosas sevana
irconectando masy van arequerir
conexion y gestion e inteligencia. Y
ahi uno puede ayudar en una cosa
oen laotra.

Esto hoy es como un 5% de los
ingresos de Entel y nuestra ambicion
es que sea el 10% de los ingresos.

Y en Chile, no vamos a aflojar ni
un milimetro nuestro liderazgo en
movil, ni en clientes, ni en servicios,
ni en revenue. =

Peru: "Obviamente queremos crecer un poco mas, pero a
una escala razonable, para estar mas cerca de 30%"

Antonio Biichi explica que en Perti la compania logré
estabilizarel negocio, que no estuvo ajena a proble-
mas en su estreno. Llevan cinco anos creciendo hasta
alcanzar el 25% de los ingresos de la industria, lo cual
le ha dado sanidad a la operacion.

“Obviamente queremos crecer un poco mas, pero a
una escala razonable, para estar mas cerca de 30%",
sefala.

-¢Ha sido un buen negacio Pert?

-Esté tranquilo. En términos de competencia pasa lo
mismo que aca, Telefénica vendid y el contexto regu-
laterio también es complejo porque ellos miran a Chile
a Europa. También empujaron la existencia de cuatro
operadores, también tienen un regulador que lo que
hace es ponerie obligaciones a los operadores.

En Entel logramos una proyeccion, te diria sana, no la
excelente que nos gustaria, pero sana y creemos que
se puede.

-¢Cuéando la operacién de Perti serd mayor ala de
Chile?

~Es dificil. Hoy dia Pert representa un 30% de los
ingresos.

-Pero el mercado es més grande...

-Si, pero el ARPU mas bajo. Con el estado de desarrollo
de los paises, puede que Per( llegue a ser el 40% de
los ingresos de Entel, pero es dificil que sea mas que
Chile. Hoy tenemos alli 10 millones de clientes, igual

que Chile, pero eso es aqui un 34% del mercado y en
Perli un 25%. Probablemente podemos crecer mas en
namero de abonados, probablemente vamos a ser mas
grande en el corto plazo, pero la operacién ensinovaa
ser mas grande que la chilena.

<Y después de la experiencia de Peril, ;No han pensa-
do expl otro do como por ejempl
donde Telefénica vendié su operacion a Millicom?
-La experiencia de Peru fue compleja, pero comercial-
mente muy buena. Llegamos con una marca fresca
que entrd muy rapido. Si miras la evolucion de la cap-
tura de mercado en Per(i versus la de Chile, partiendo
el afio 0, la de Perdi fue mejor, y eso que aqui en Chile
fue muy exitosa.

Ahora, la estructura de costos de Perd, como era un
pais mas diverso, repartido, hizo mas dificil llegar a
margenes.

En resumen, el primer ciclo fue crecimiento, el segun-
do ciclo fue de estabilizacion de la rentabilidad y ahora
viene un tftimo ciclo de un extra crecimiento para
retomar la escala que queremos.

Otros paises la verdad es que tienen que combinarse
cosas. Pero en este momento nuestro foco es consali-
darnos en Chile y Peru.

Ademas tenemos un plan fuerte de inversion acin,
todavia estamos en el ciclo de la 5G, lo que nos pane
presion.
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