
Arturo Le Blanc

Ser el principal actor del merca-
do del almacenamiento de
energía es uno de los focos de
Transelec, empresa histórica-

mente ligada al negocio de las líneas
de transmisión, que se encuentra
avanzando en una diversificación de
su desarrollo. 

En paralelo, la compañía es uno de
los principales operadores de agua pa-
ra la industria minera. Construye ac-
tualmente dos proyectos a gran escala:
Uno es la desaladora del Distrito Nor-
te de Codelco, y recientemente se ad-
judicó un sistema de transporte de
agua para la operación minera Centi-
nela, de Antofagasta Minerals. 

“Vamos a seguir en el negocio tradi-
cional de la transmisión, por supuesto,
estamos en transmisión que es regula-
da. Nosotros tenemos una meta súper
concreta, hoy los ingresos regulados
representan el 72% de la compañía. Y
nuestra meta en los próximos cinco
años es ojalá poseer un 50% de ingre-
sos regulados y 50% en otros nego-
cios”, plantea el gerente general de la
compañía, Arturo Le Blanc. 

—Dentro de esos nuevos negocios,
¿podrían existir otros contratos de
agua con mineras?

“Sí, seguimos buscando oportuni-
dades en mine-
ría. Con el cam-
bio climático, se
van a abrir más
oportunidades,
hay conciencia
de que la mine-
r í a t i e n e q u e
transitar a una
minería verde, y
ahí el agua es un
factor determi-
nante. Seguimos
e x p l o r a n d o
oportunidades.
Como estos son
c o n t r a t o s t a n
grandes y son
obras de un ta-
maño súper re-
levante, toman
muchos años”. 

— El mercado
del almacena-
miento está re-
cién comenzando, ¿cuál es el objetivo? 

“Queremos ser los líderes de bate-
rías en Chile. Esa es nuestra meta, y en
eso estamos trabajando y estamos ar-
mando capacidad interna. Hoy en día,
quien lidera el tema de baterías en el
mundo es China y nosotros tenemos
un accionista chino. Entonces, muy de
la mano de ellos, estamos llegando a
los proveedores correctos”. 

“Estamos trabajando con dos pro-
veedores concretos para poder desa-
rrollar proyectos de baterías. Ya ase-
guramos uno para Copec y estamos
prontos también a asegurar un segun-
do. La idea de eso es ser el socio de in-
fraestructura para generadores o para

clientes industriales que necesiten so-
luciones de batería”.

— ¿Qué significa ser líder de este seg-
mento? Porque hay varias compañías
compitiendo...

“Lo que queremos es ser los que tie-
nen mayor participación de mercado
en las baterías. Hoy tenemos un solo

contrato, hay poco desa-
rrollo todavía en Chile,
400 MW en operación y
principalmente están aso-
ciados a parques fotovol-
taicos. Pero creemos que
el sistema necesita mu-
chas baterías, no solamen-
te asociadas a la genera-
ción, sino que también a
prestar servicios como los
grid booster, que van a dar-
les mayor capacidad a las
líneas de transmisión, o
para clientes industriales,
por ejemplo, el peak-sha-
ring, que permite cortar
los peaks de precios en los
horarios de mayor consu-
mo”. 

—Dentro del plan de la
empresa, también consi-
deraron en su momento
entrar al hidrógeno ver-
de. ¿Eso se mantiene en

pie? 
“Creo que al modelo de negocio

asociado al hidrógeno todavía le falta
tiempo, aún tiene que madurar, y si
uno ve todos los proyectos en el país,
están todos más o menos en la misma.
Lo importante es estar en un proyecto
de hidrógeno cuando esto ya avance
de verdad y explote, nosotros quere-
mos ser parte de uno de esos proyectos
y seguramente queremos ser el socio
de infraestructura de esos proyectos.
Ahora, las capacidades son limitadas,
y la oportunidad llega no necesaria-
mente cuando uno tiene el tiempo pa-
ra poder avanzar. Estos proyectos de
agua, batería y los condensadores nos

han tenido muy ocupados”.

— ¿Pero le ven futuro a esta industria?
“El tema del hidrógeno no está re-

suelto en ninguna parte del mundo,
hoy sigue siendo más caro que cual-
quier otro combustible, si no hay un
subsidio del Estado, o si no hay alguna
parte que esté dispuesta a pagar más
caro por este combustible verde, el ne-
gocio no vuela. Ahora, los costos han
ido bajando, quizás más lento de lo
que se esperaba, pero Chile sí tiene
una ventaja muy importante por los
vientos en el sur, en la zona de Punta
Arenas, pero también en el norte, que
son los grandes puntos de consumo,
nosotros vemos oportunidades ahí
asociadas a generación solar, que es
muy barata, que te hace muy competi-
tivo, pero más que exportación, segu-
ramente muy vinculada a la minería”. 

“Permisología”

—¿Cuál es el plan de inversiones de
Transelec?

“Nosotros, como Transelec, en los
últimos cuatro años entregamos al sis-
tema 50 proyectos, por US$ 970 millo-
nes. Y en los próximos cuatro años te-
nemos 38 iniciativas por otros US$
1.000 millones. Pero además, tenemos
la participación en consorcios, en Ki-
mal-Lo Aguirre, que es Conexión; te-
nemos el consorcio de Agua Horizon-
te, que corresponde al proyecto Co-
delco, y el consorcio de Centinela,
Agua Esperanza. Ahí hay también
otros US$ 5.000 millones de inversión
donde somos accionistas”. 

—¿Ven que están las condiciones re-
gulatorias para desarrollar estos pro-
yectos? 

“La transmisión tiene una regulación
que se dictó en 2006 y luego fue actua-
lizada en 2016, diría que tenemos una
regulación más bien estable. No vemos
que los problemas para el desarrollo de
nuevas inversiones vengan por ese la-

do. Sí es muy relevante el tema de los
permisos para nuevas inversiones”.

“Existe conciencia en la autoridad,
lo que es súper importante. Existe mu-
cha conciencia en la industria, obvia-
mente, y en la empresa en general. El
desarrollo de proyectos aquí en Chile
es muy complejo. Y esa incertidumbre
que generan los permisos tiene un cos-
to país que estamos pagando todos”.

—¿Se subsana esto con los proyectos
que se están discutiendo en el Congre-
so? 

“Lo primero que rescato es que hoy

en día existe conciencia en la autori-
dad de la necesidad de arreglar esto.
Hasta hace un par de años, uno con-
versaba y no había la sensación de ur-
gencia de tener que mejorar. Esos pro-
yectos tienen muchas cosas que son
rescatables, que hablan de la ventani-
lla única, que hace sentido, son cosas
muy positivas. Pero a estos temas
agreguemos la flexibilidad, démosle el
carácter de interés nacional a nuestros
proyectos, insisto, no porque nos sin-
tamos especiales, es porque nosotros,
la mayoría de las veces, desarrollamos
infraestructuras para el Estado”.

Transelec se fija meta: 50% de sus
ingresos debe provenir de sus
nuevos negocios en un lustro

TOMÁS VERGARA P. ENTREVISTA CON EL GERENTE GENERAL DE LA COMPAÑÍA, ARTURO LE BLANC

La compañía transmisora ha ingresado fuertemente a

mercados como el suministro de agua para la industria

minera y apuesta por las baterías para el almacenamiento

de energía. 
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Para operar un data center re-
sulta clave su proceso de enfria-
miento. A ese ámbito de nego-
cios amplió el uso de sus lagu-
nas artificiales Crystal Lagoons,
empresa ligada al bioquímico
chileno Fernando Fischmann, 

En esta actividad comenzó a
incursionar en Texas, Estados
Unidos, con un data center que
será construido y operado por
Deep Green Energy, subsidiaria
de la inglesa Octopus Energy,
una de las principales firmas de
energía del mundo.

La innovación de Crystal La-
goons posibilita, según su des-
cripción, el enfriamiento “sus-
tentable” de data centers y la cli-
matización de las lagunas cris-
talinas de gran tamaño, que
contarán con una zona de playa
convencional y con otra de
aguas termales. Se alcanzarán
temperaturas de 37°C a 38°C.

En este caso, el data center está
en un complejo de 16 hectáreas
donde Crystal Lagoons es pro-
pietaria del proyecto junto con
Land Tejas, desarrollador in-
mobiliario estadounidense. Se
trata de un recinto con laguna
de acceso público (PAL, por su
sigla en ingles), localizado en
Dayton, Texas. En ese terreno se
instalará un data center de 6
MW, enfriado por la laguna de
1,7 hectáreas que ya fue inaugu-
rada.

La inversión del proyecto con
laguna fue de US$ 50 millones
—no incluye el desarrollo in-
mobiliario— y en el data center
será de US$ 40 millones. El lu-

gar cuenta, además, con un cen-
tro comercial, un anfiteatro,
área gastronómica y en su en
torno se emplaza un desarrollo
con 6.700 viviendas.

Cómo opera

Cristóbal Baixas, director of
Corporate Development de
Crystal Lagoons, explicó que el
enfriamiento “se inicia desde
un extremo de la laguna, desde
donde se succiona, por medio
de una cañería, agua fría, la que
es transportada por tuberías al
data center. Allí, se recircula el
agua, haciendo que baje la tem-
peratura del entorno de los
equipos. En este proceso, el
agua se tempera y luego es de-
vuelta caliente al otro extremo
de la laguna”. En esa zona está

la parte termal de la laguna. 
La firma señala que el sistema

que implementan reduce en
40% a 50% el consumo energé-
tico respecto del enfriamiento
por aire con chillers (otros equi-
pos de enfriamiento)”. 

“Las proyecciones de este ne-
gocio son enormes y abre un
mercado de un tamaño excep-
cional”, afirmó Baixas. Agregó
que existen cerca de 8.000 data
centers en funcionamiento en el
mundo y se sumarán otros
2.000 en 2025.

Sostuvo que Crystal Lagoons
“está en conversaciones con
otras firmas de data centers a ni-
vel mundial y se están evaluan-
do proyectos en Bucarest, Espa-
ña, en el norte de Estados Uni-
dos y en el Sudeste Asiático, en-
tre otros”.

Enfriamiento de data centers:
el negocio al que entró 
Crystal Lagoons en EE.UU.

MARCO GUTIÉRREZ V. 

PROYECTO CON LA BRITÁNICA OCTOPUS ENERGY:

La firma ligada a Fernando Fischmann dio el primer paso en Texas,

Estados Unidos, pero analiza otras iniciativas en diversos países. 

‘‘El desarrollo de
proyectos aquí en Chile
es muy complejo. Y esa
incertidumbre que generan
los permisos tiene un costo
país que estamos pagando
todos”.

‘‘El tema del hidró-
geno no está resuelto en
ninguna parte del mun-
do, hoy sigue siendo más
caro que cualquier otro
combustible”. 
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