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s de los pocos grandes
empresarios que se ha
quedado en el centro de
Santiago. “Partiaqui, he
hecho todamividaacay
estoy acostumbrado. No
piensoirme. Ademads, en
el subterrdneo hay varias
redes de fibra dptica que parten desde acd
ynoes factible trasladarlas”, dice Juan Ma-
nuel Casanueva Préndez (82), fundador y
presidente de la compania de telecomuni-
caciones GTD, desde su oficina en el ulti-
mo piso de un seforial edificio de media-
dos del siglo pasado en Moneda con Matias
Cousifio. Aqui estd el cuartel general de la
compafifa, que hoy ocupa casi todos los pi-
508, pero que en sus inicios utilizaba solo
la oficina 401.

Esque Casanueva es de ideas fijasy ensu
empresa inspira tal respeto que la palabra
de “don Manuel” esley. No por nada levan-
to desde ceroal gigante que es hoy GTD, con
negocios en Chile, Pert, Colombia, Ecua-
dor, México y Espana. Le cost6 40 afnos.

Ese respeto también se lo ha ganado con
una personalidad frontal, severa a veces,
pero preocupada de su gente. Aunque cla-
ro, no es la misma ahora que tiene 3.500
empleados. Pero tiene gestos. Por ejem-
plo, cuenta que las dos actividades mds
importantes de este dia miércoles sonunal-
muerzo con un gerente al que invité por-
que jubila después de trabajar 25 afios en
GTDYy en la tarde, otra reunién con un in-
geniero que acaba de renunciar. *Quiero sa-
ber por qué seva”, explica.

Un boletin casi a mano

Ingeniero civil industrial de la Universi-
dad de Chile, voluntario honorario de la Pri-
mera Compaiiiade Bomberos de Santiago,
expresidente de la Corporacién Patrimonio
Cultural de Chile, Casanueva es el primo-
génito de quien fuera ministro de Agricul-
turade los expresidentes Juan Antonio Rios
y Jorge Alessandri, Juan Manuel Casanue-
va Ramirez.

“Estudié industrial en una época en que
no habia industriales. Eramos 30 y 180 ci-
viles. Peroa mi nome interesaba construir
puentes ni casas”, cuenta. El tiempo le dio
larazon, pues peso un espiritu empresarial
que, comodice, aparece como “ideas locas
que al final se concretan”.

Corria1976, Casanueva tenia 34 afos, y las
tasas deinterésestaban en un 20% mensual.
“Seme ocurrié en undia iluminado que se-
ria interesante hacer un boletin que salie-
ratodos los dias con las tasas de interés de
captacion y colocacion de los bancos para
informar alas empresas, a los mismos ban-
cos y a los particulares. Entonces, en una
mdquina de escribir hice un boletin de
muestra”.
¢ Se dio vueltas por todo el centro
anotando las tasas de las pizarras?

-Si. Eso fue el boletin de muestra. Después,
tenfa una minioficina -la 121- del edificio
de la Bolsa, y con una secretaria de mi
papd, ella hizo el boletina mimedgrafo e im-
primimos 100 ejemplares. Le escribi una
carta muy convincente alos gerentes de 100
empresas, explicindoles de este boletin y
siles interesaria suscribirse, con un cupon-

Del mimeografo
al data center: la

ascendente historia
del fundador de GTD

Con un humor dcido y plagado de anécdotas, Juan Manuel Casanueva cuenta como logro
pasar de una pequeiia oficina del centro de Santiago a comandar, desde ese mismo
edificio, sus negocios en Sudamérica y Espaiia. Rememora las compras de Manquehue y
Telefonica del Sur. Adelanta como seri su sucesion y qué planes nuevos tiene para la
compaiiia. Y se extiende sobre su mirada critica del presente de Chile, reflejada en la
permisologia y la capacidad del gobierno para dirigir al pais.

Una entrevista de IGNACIO BADAL

Foto JUAN FARIAS

*la inexperiencia le ha pesado al gobierno”

¢Cuél es su mirada de Chile hoy?
Tengola mirada criticaque tienen en ge-
neral los empresarios, en cuanto a la ca-
pacidad de los profesionales que estdnad-
ministrando al pafs.

¢Capacidad de qué, exactamente?

Por la falta de experiencia, probable-
mente. Enla vidareal, las cosas se apren-
den cuando uno trabaja y se las arregla
dia adia. Haber trabajado en alguna ac-
tividad antesdeentrara cargosenel go-
bierno es importante. La inexperiencia
leha pesado al gobierno. Por muy capaz

que pueda ser un presidente, es impo-
sibleadministrar todo. Y asi se producen
los problemas de rechazo de permisos
por razones menores, con gran dano
para el desarrollo del pais. Uno no pue-
de echarle la culpa al presidente, peroa
la estructura del gobiernole falta...
2Pese a que ya lleva casi tres afios?

Si, le falta. Deben desarrollar mds expe-
riencia y formar mejores equipos.

En lo macroeconémico, el ministrode
Hacienda, Mario Marcel, quien sf tie-
ne experiencia, Jcémo cree que lo ha

hecho?

Ese manejo hay que verlo junto al traba-
jo del Banco Central, pues no es solo €l
el que maneja las finanzas. Obviamen-
te, €l se destaca dentro del gabinete por
su preparacion y los buenos resultados
que ha ido obteniendo. Ahora, yo creo
que el gobierno estd un poco dado a re-
currira impuestos para resolver todo. Los
impuestos son quitarle la capacidad de
inversion al sector privado, y no siempre
las inversiones del sector publico han
sido bien administradas.
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cito para que lo hicieran. Eso era febrerodel
76. Me tomé una semana de vacaciones y
cuando volvimos, llegd un montdn de so-
bres de respuestas. La mitad de los sobres
trafa el cupén lleno y un cheque a nombre
de la empresa a la que le habia puesto Pu-
blicaciones Indice. Y yo no tenfa la socie-
dad, ni facturasni boletas, ni RUT, nada. Asi
que con mi amigo abogado Juan Eduardo
Ibanez hicimos toda la parte legal. Y el 1 de
abril, ya con facturas y boletas, pudimos
emitir facturas y cobrar los cheques.

Lainversion inicial fue $50 mil de la épo-
ca. Y funciond. Tanto que, con las ganan-
cias, Casanueva pudo pagar su primera
casa, que habia comprado en unos US$18
mil de ese tiempo con ayuda de amigos, a
quienes tenia que devolverles el favor. *Si-
guio funcionando viento en popa”, dice,
hasta que en 1979 surgio otra idea. Para ob-
tener las tasas de interés, debia llamar por
teléfono a los bancos. En esa época, la te-
lefonia estaba en manosestatalesy eramuy
dificil conseguirlinea. “Uno llamaba por te-
léfonoy laslineas sonaban ocupadas, no ha-
biatono, eraun desastre. Entonces, quizas,
era una buenaidea haceruna minicompa-
fifa de teléfonos que comunicara a las me-
sas de dinero de los bancos y financieras,
que tenfan el mismo problema. Ahi me
meti en las telecomunicaciones”.

Tuvo que pedir una concesion para una
empresa telefonica privaday dedicadaalos
bancos, loque no consideraba la Ley de Te-
lecomunicaciones del momento.

“En esa época, el tema de la permisolo-
giaeraalrevés, o sea, los funcionarios pu-
blicos tenian como mision facilitar la vida,
para que el pais creciera y los privados pu-
dieraninvertir. Entonces, elabogadojefe de
la Subtel le busco las cinco patas del gato y
dijo: ya, podemos hacerlo de esta forma. Y
me redacté una concesion que nos autori-
zaba a dar servicios telefonicos a una can-
tidad de empresas -que tenia que enume-
rar, asf que puse alos bancos y financieras
mads importantes-, y a tender redes porlas
calles. Hoy endia eso es impensable, con los
idiotas que estin a cargo de los permisos,
habrfamos tenido que hacer una consulta
indigena, seguramente. Y con todas las ta-
pas de Coca-Cola que encontramos cuan-
do construimos la red nos habrian parado
hasta el dia de hoy”, reclama airado.

Sin saberde telefonia, se hizo asesorarpor
elen ese entonces gerente técnico de CTC,
Mario Rail Dominguez, hoy decano delos
trabajadores de GTD, quien le explicé que
debia contar conuna centralita que conmu-
tara la conexion entre quienes llaman y
quienescontestan. Pidié cotizaciones y Do-
minguez las evalug. Compré unaen US$50
mil que le prestd su “ejecutivo” del BCI, Luis
Enrique Yarur, hoy presidente del banco.
“Luis Enrique dice que fue la peor irrespon-
sabilidad de su vida”, cuenta entre risas,
porque le presté asola firma, sin garantias.

“Hice otra carta muy convincente a los
bancosy financieras, explicandoles el pro-
yecto y pidiéndoles que se suscribieran.
Habia que tener el compromiso de15 ban-
cos para que valiera la pena. Los primeros
cinco fueron relativamente ficiles, los se-
gundos me costé un poquitomas y conlos
ultimos cinco estuve tres meses con male-

tin recorriendo gerencias para convencer-
los. Habia dudas de que no fuéramos ain-
tervenir las lineas para escuchar lo que es-
taban transando. Finalmente, el Banco de
Chile se suscribio y con eso llegaron todos
y partimos en abril del afio 80 con Comu-
nicaciones Capitulo”, rememora. Pero a
poco de partir hubo un percance en el ca-
mino: tenian un acuerdo para que Entel les
arrendararedes, pero estaempresase echd
para atrds, y finalmente consiguieron que
CTCselas alquilara. Peroel serviciode CTC
1o era el mejor. Las lineas se cafan y la fir-
ma tardaba hasta 15 dias en repararla.

“De pura indignacién, dije: ya, aprove-
chando que tenemos la concesion, constru-
yamos nuestras redes subterrdneas”, re-
cuerda. “Asique partimos aqui al frente por
Moneda hasta Bandera, doblamos por Ban-
dera hasta Agustinas, con una red de unos
500 metros con 4 ductos con cables de par
de cobre, que conectaban a la mayoria de
nuestros clientes. Los que estaban mas le-
jos siguieron con CTC y algunos aéreos
también. Asi empezamos con Teleductos”.

El pionero de 1a fibra
Teleductos fue la empresa que dio a Casa-
nueva el mayorempuje y éxito empresarial.

ol

Hace ya varios afos que la
empresa es de los siete hijos. Yo
soy el usufructuario, yo digo la
dltima palabra, pero los
propietarios de las acciones son
mis hijos”.

Y fue una decisién que tomé en 1994 una
de las razones. Ese afio, cuando sus rivales
desplegaban pares de cobre, fue el prime-
ro eninstalar fibra Gptica en Santiago, “que
estaba cero desarrollada en el mundo™.

“Un banco nos pidid conectar su casa
central con sus sucursales, y le débamos
64 kilobits de velocidad, que era como la
velocidad del rayo en ese momento, le
agregabamos dos pares de cobre y le da-
bamos128 kb, que era el maximo. Con fi-
bra empezamos a ofrecer 2mega. Y ahille-
g6 el primer cliente institucional, que fue
el Poder Judicial, luego el Cuerpo de Ca-
rabineros, pero sin licitaciones, sino que
le fuimos a ofrecer y lo tomaron. Luego,
vinieron licitaciones publicas, pero no
habia competencia, porque nadie mas
podia ofrecer los anchos de banda que
ofrecfamos nosotros”.

Asi, Teleductos pasé a tener como clien-
tes a los principales organismos publicos,
entre ellos el gobierno.

“Esabonanza duré unos 10 afosy ahi em-
pezo a crecer la empresa”.
¢ Qué hace pasar de este negocio tan
exitoso B2B al residencial a través de la
compra de Manquehue?

-Surgié laoportunidad de comprar Man-
quehue, que fue irresistible. A mi me gus-
ta seguir creciendo. Manquehue era resi-
dencial, perotenia algunos clientes de em-
presas, asi que tenfamos la disculpa. Nos
presentamos y eltinico otro postor fue En-
tel, que no sé por qué tenfan muy poca vi-

sion, y le ganamos por US$5 millones. Para
ellos eso no era nada, porque tenian una
caja gigantesca, pero la compramos noso-
tros. Eso fue el 2005.

¢Como estaba el negocio de Manquehue?

-Enuna muy mala situacion econémica.
Tanto, que la recibimos el 8 de agosto, y al
dia siguiente tuve que sacar un crédito en
el BICE de $2 mil millones para pagar suel-
dos y algunas facturas atrasadas. Estaban
con un problema de caja enorme. Enton-
ces, fue bien imprudente: compramos la
empresa con un pasivo de US$100 millo-
nes entre bonos y deudas.

Cinco afios después, aparecio otra opor-
tunidad: Telefonica del Sur, dela que el gru-
po Luksic se estaba desprendiendo. “Fue
distinto, porque el gerente era Jorge Atton,
y €l siempre me tratd de convencer de que
la comprara. Me invitaba cada dos afios al
sur, a cuerpode rey, me pasaba hasta suauto
para pasear. Y me entusiasma, porque ob-
viamente era muy atractivo tener una em-
presa en elsur”.

Pero un tremendo desafio también. Telsur
es residencial, muy rural, con condiciones
climiticas adversas, muy distinto al
centro, en Teleductos.

-Bueno, Manquehue también tenfa algo
rural, porque operaba algo en Colina, en
Macul Alto, donde no habia muchas casas.
Pero el hecho es que se llama a licitacion
de Telsur, y nos presentamos, y nueva-
mente le ganamos a Entel por unos US$S
0 US$10 millones. Esa empresa estaba con
buenos nimeros, pero llevaba varios afios
bajando su participacion en el mercado.
Para los Luksic era un pelo de la cola y te-
nia al gerente general que vivia en Santia-
go, las reuniones de directorio eran en
Santiago, o sea, no habia ninguna mistica.
Y ledieron la vuelta?

-Se fue como gerente general Fernando
Soros, estuvo ocho afios y dio vuelta a la
empresa. En los primeros dos afios visitd
250 clientes y empresas que nunca antes
habian visto al gerente general, estaban
estupefactos, y asi empezamos a recupe-
rar el mercado y crecer. Ademds, rescata-
mosamuchos profesionales buenos que es-
tabanahf haciendo trabajos menores, pues
los gerentes eran de Santiago, entonces no
habia carrera.

Hace unos cinco afios, agruparon los ne-
gocios bajo un tunico paraguas llamado
GTD, acrénimo de Grupo TeleDuctos.
¢(Le gusta esta marca?

-Esya un poco méds conocida. Siyo ledigo
quetrabajoen GTD, lomds probable es que
la gente sepa de qué le hablo, porque hace
fres afnos no era asi.

Hay un negocio en el que no estin, que es
telefonia movil. ;No le interesa entrar?

-No me gusta meterme en negocios que
existen y ya estin desarrollados. Ya tene-
mos un Operador Maévil Virtual (OMV), por
sialgun cliente lo pide, y utilizamoslain-
fraestructura de Movistar. Es chico, porque
latinica forma de competirahies hacer pu-
blicidad y nadie esta dispuesto a gastar esa
cantidad de plata.

La sucesion
Casanueva tiene siete hijos y 28 nietos.
Cinco de sus hijos tienen vinculacion con

Tiraje:
Lectoria:
Favorabi

78.224
253.149

lidad:  [[/No Definida

laempresa: el mayor, Manuel José Casanue-
vaDe Landa, es vicepresidente del directo-
riodel grupo y vive en Francia, desde don-
de comandacomo director internacional la
operacion de GTD en Espaiia (donde poseen
redes en las principales ciudades y un ca-
ble submarino que une Europa y Africa);
Carlos José es vicepresidente de Telsur; Ma-
ria Teresa es directora de Accion Social del
grupo; la menor, Magdalena, es ingeniera
y trabaja en la empresa, y el esposo de Pi-
lar, Alberto Bezanilla, fue gerente general
y ahora es director.

¢ Como esta estructurada su sucesion?

-Hace ya varios afios que laempresa es de
los siete hijos. Yo soy el usufructuario, yo
digo laultima palabra, perolos propietarios
de las acciones son mis hijos. Eso en cuan-
toalaherencia. Encuantoalasucesion, Ma-
nuel José es el vicepresidente del directo-
rioy obviamente va a ser presidente del di-
rectorio en algiin momento. Manuel José
vuelve a Chile en marzo para teneruna pre-
sencia mds activa, pero no en el dia a dia,
porque el gerente general seguird siendo
Fernando Gana. Laideaes que Manuel José
vaya haciendo lo que hago yo, porque yo me
sigo metiendoen casi todo. Carlos, comoes
vicepresidente de Telsur, seguramente le va
a tocar ser presidente.

Y sus nietos, /pueden entrar a trabajar a la
empresa?

-Hay acuerdos entre los hijos respecto a
quiénes pueden entrar: los requisitos, que
deben ser profesionales y deben hacer una
carrera. Manuel trabajé 15 anos y Carlos, 10
anos, en la empresa, para optar a sus car-
gos. Lamayor de las nietas estd a punto de
salir de Ingenieria y podriaentrar como in-
geniera de apoyo.
¢ Usted se piensa retirar?

-No. Algiin dia me tendré que retirar por
presion, porque hay que ir delegando.

Casanueva ha dicho que no es desu inte-
rés abrir la empresa a la bolsa. “Ellos ten-
drén que ver como siguen administrando
la empresa. Porque los intereses de los 28
podrian no ser los mismos. Hoy si alguno
quiere vender su parte de la empresa, se la
debe vender a sus hermanos™.

En cuanto valoriza la empresa?

-Notengoidea, porque depende del Ebit-
da (ganancias antes de intereses, impues-
tos, depreciacion y amortizacion) y este
afio es un muy mal ano para medir. Ade-
mids, me abstengo de opinar, porque no
hay ninguna intencion de venderla, aunque
siempre hay interés de compras o de aso-
ciaciones.

Como lo que intentaron hacer el afio
pasado con Macquarie, que no resulto.

-Claro, pero ahora estamos en un proce-
so donde se ha invitado a otras empresas
para vender el 49% de nuestras redes de data
center.

Recién inauguraron su segundo data
center en Lima. ;Donde seria el siguiente?

-En Barranquilla, donde tenemos el terre-
no. Para eso debemos tener un cliente an-
cla que justifique la inversion.

.Y después de Barranquilla? ;Alguna
nueva inversion en Chile?

-Novamos a hacer anuncios de data cen-
ter en Chile, porque después aparece una
comunidad indigena y no se puede.@

Ta

www.litoralpress.cl



