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Ricardo Cuevas, de Lo Barnechea,
junto a Jorge Welch y Constanza

Cristidn Aguila, de Carozzi, junto a
Fernando Canas.

Nicolds Dupré, de Mutual de
Seguridad, junto a Christopher

Gianfranco Truffello, de Arauco, junto
aJorge Welch y Constanza Vésquez.

Rodrigo Urziia, de Ecomac, junto
a Fernando Caiias, presidente de

Bosler. la Bolsa de Productos. Visquez. |
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VENIMOS PERIODICAMENTE” TECNOLOGIA' TRAZAR PAGOS Cristian Aguila, gerente de Adminis-

TRABAJAMOS HACE
MUCHO TIEMPO"

Nicolds Dupré, gerente corporativo
de Administracion y Finanzas de Mutual
de Seguridad, afirma: "Lo mas impor-
tante es que venimos trabajando en
esto hace mucho tiempo. Desde el sello
ProPyme, como hace 10 afios. Eso nos
ha entregado madurez en dos sentidos.
Uno, el proceso mismo de recepcion y
pago de factura, que hoy dia es practi-
camente automético. Todo el proceso
de centralizacion de la factura electré-
nica con el servicio ha facilitado mucho
el proceso, pero esa es una parte. La
otra es tener siiper fit todos los proce-
sos de recaudacion, de cobranza, ase-
gurar los ingresos basicamente, para
poder mantener los flujos de pago
dentro de los mismos 30 dias”.

Rodrigo Urztia, gerente de Eco-
mac, afirma: "Desde hace muchos
afios que ha sido muy importante el
trabajo con nuestros proveedores y
contratistas. Desde los afios 2000
estamos trabajando en aquello.
Obtuvimos el sello ProPyme, que era
muy importante para nosotros. Esto
no es solo tecnologia. Cuando pusi-
mos a las personas en el centro,
cuando dijimos que detras de cada
proveedor o contratista hay una
familia y hay un emprendedor, esto
paso a ser primera linea. Desde ahi
que el equipo completo, desde la
bodega de nuestra obra hasta el
equipo de oficina en finanzas y teso-
reria tiene este KPI. Y es por eso que
nosotros lo estamos siguiendo hace
mucho tiempo. Las personas en el
centro son nuestra clave”.

Ricardo Cuevas, administrador muni-
cipal de Lo Barnechea, detalla: "Tene-
mos sistemas que nos ayudan a poder
trazar todos los pagos. A los proveedo-
res los capacitamos, porque tienen que
cumplir con ciertos requerimientos para
poderles pagar. Entonces ahi también
hay una complicidad de cémo hacerlo
bien. Luego de eso hay un robot que
verifica en linea que las facturas con-
tengan la informacion correspondiente.
Ese robot, automaticamente, lo pasa a
Contabilidad y ahi tenemos una separa-
cion de facturas. Como es un volumen
gigante de facturas, las tenemos sepa-
radas hasta las 100 UTM, que pasan por
un fast track, y las que son de mayor
cuantia pasan a una revision por la
Direccion de Control y otros directores.
Asi desatochamos los pagos y estos
salen oportunamente”.

tracién y Finanzas de Carozzi, asevera:
"Lo primero es reconocer que esto es un
trabajo de toda la gente que participa
en el proceso. Entonces hemos involu-
crado a la gente comercial, a la gente
de produccion, a la gente de compray a
la gente financiera. Cada uno aporta en
su proceso respecto a la mejora para el
pago. Para esto definimos un plan de
capacitacion interno a estas mismas.
dreas que comento, para que todos
sepan como es el proceso de pago y la
importancia que tiene para los provee-
dores el pago oportuno. Para enfrentar
este desafio, aconsejaria trabajar en el
tema interno, de reconocer el valor que
tiene esto para los proveedores y ade-
mas tener un proceso eficiente, lo mas
automatizado posible”.

Gianfranco Truffello, chief financial
officer (CFO) de Celulosa Arauco, explica:
“Tenemos muy buenos sistemas, tenemos
un drea de cuentas a pagar centralizada en
Santiago para todas las empresas de Arau-
coy tenemos muy buenos indicadores para
mantener al tanto cuantos son los plazos de
pago por mes, por tipo de empresa, entre
otros. Los sequimos periédicamente para
que no se nos pase ninguna factura de més
del plazo de los 30 dias, pero nuestro pro-
medio esta més o menos por los 10 dias.
Estamos haciendo harto esfuerzo también
en que el tiempo que pasa entre que se
presta el servicio y se emite la factura no
sea muy largo. Tenemos iniciativas tecnold-
gicas para hacer un seguimiento a esa
parte, como que los proveedores entreguen
la orden de compra cuando mandan la
factura para poder hacer seguimiento”.

LOS ALTOS EJECUTIVOS PRESENTES EN LA PREMIACION MEJORES EMPRESAS PAGADORAS 2024 COMPARTEN SUS BUENAS PRACTICAS:

La formula de las companias que han
logrado ser buenas pagadoras

A. UGARTE, C. SOZA, M. ECHEVERRIA y M. SCHMIDT
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Lucas Palacios, de Inacap, junto a Jorge Welch y
Constanza Vésquez.

Salvador Villarino, gerente general de
Aguas Nuevas, junto a Christopher Bosler.

Mario Mandujano, de EMIN, junto a Fer-
nando Canas, presidente de la Bolsa de

Alan Meyer, de MercadoLibre, junto a Marisa
Cominetti, coordinadora de Innovacién de “El

Mercuri Productos.
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DE LO MINIMO" NUESTRO PROCESO CON %

CONCIENCIA"

Salvador Villarino, gerente general de
Aguas Nuevas, subraya: "Si tenemos buenos
proveedores, proveedores contentos, podemos
entregar un buen servicio y se demuestra con
el premio que recibimos de la mejor sanitaria
del pais. Nosotros usamos SAP, como todo el
mundo; no tiene mas ciencia que eso. Pero
diria que el secreto esta en la conciencia. En
nuestro caso, el CFO fue pyme y tiene una
conciencia atroz de lo que significa estar
pagando a tiempo. El gran mérito de este
premio es de él, que en realidad nos ha incul-
cado a todos a decir: ‘oye, hay que pagar a
tiempo'. Y eso derivé en que efectivamente
encontramos que es una muy buena estrategia
para poder dar un buen servicio".

ALARMAS INTERNAS"

Lucas Palacios, rector de Inacap, precisa: “Tenemos

29 sedes fisicas. Tenemos un sistema de compras
pero con pagos Ir El

promedio de pago no supera los 23 dias y cuando
supera esa ciffa se levantan alertas internas. De esa
forma hemos ido bajando sustantivamente los prome-
dios de dias de pago desde la emision de la factura,
sobre un total de cerca de 6.000 facturas mensuales y
que en algunos meses llega hasta las 9.000 e incluso
alcanza las 10.000. El desafio es disminuir lo mas
posible la diferencia entre la orden de compra y la
emision de la factura, para lo cual tenemos también un
sistema interno donde vamos midiendo esas diferen-
cias. Dado que apoyamos a emprendedores en todo el
pais, es muy importante pagarles a tiempo, porque
sabemos lo significativo que es para ellos”.

TECNOLOGIA"

Mario Mandujano, gerente general de EMIN
Ingenieria y Construccion, destaca: "Agiliza-
mos todo nuestro proceso con tecnologia y eso
hace que, a la larga, toda la cadena completa
se mejore. Sobre qué politicas tuvimos que
tomar como empresa, diria que nuestro com-
promiso siempre ha estado en tener un desa-
rrollo equilibrado. Siempre nuestros proveedo-
res han estado dentro de nuestro mapa, nues-
tro radar, y mas ahora que nuestro sector estd
algo complicado. Le diria a empresas similares
que apoyemos todos al ecosistema. Hay que
tener una buena cadena de suministros, de
proveedores estratégicos y asi ayudamos a la
excelencia en nuestras operaciones”.

Alan Meyer, vicepresidente para los Mercados Andinos
de MercadoLibre, apunta: "Lo més importante es la deci-
sion de hacer que las cosas pasen. La conviccion de llevar
el esfuerzo més all de lo minimo que exige la ley. Creemos
realmente que el flujo de caja y la contribucién que pode-
mos hacer en pagos prontos a las empresas es fundamen-
tal, cosa que llevamos incluso con los propios vendedores
de nuestra plataforma, que son mas de 32.000 pymes y a
los cuales les pagamos 48 horas después de que venden el
producto. Lo mismo hacemos a través de Redelcom, que
es nuestra empresa de procesamiento de pagos en POS, a
los cuales también obtienen en pocas horas las ventas que
hacen a través de los POS. Esto por supuesto también
llega a nuestros proveedores, con quienes no solo estamos
comprometidos con hacerlo en menos de 30 dias, sino
llevarlo a los plazos mas cortos posibles”.

HECTOR ARAVENA
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El general David Rubio junto
a Jorge Welch y Constanza
Vésquez.

CARABINEROS:
"CLAVE PARA UN
BUEN SERVICIO"

El general David Rubio, director de
Logistica de Carabineros de Chile,
afirma: "Este premio obedece, pri-
mero, a aprender de las crisis. Se-
gundo, hicimos una alianza con la
Contraloria, que audit6 todos nues-
tros procesos financieros y contables,
y después nosotros los tecnificamos y
estandarizamos, y eso nos permitio
acotar los flujos contables para poder
pagar en los 30 dias. Pero funda-
mentalmente nosotros con eso logra-
mos que nuestros proveedores estén
contentos y asi recibimos los produc-
tos clave para que nuestros carabi-
neros reciban el equipamiento y los
implementos para desarrollar un
buen servicio policial de manera
oportuna. Si nuestros proveedores
estan contentos, nosotros también
porque recibimos productos de c:
dad y en los momentos oportunos”.

Alejandro Carrillo, de Masisa,
junto a Jorge Welch y Constan-
za Visquez.

MASISA: "REVISION
EXHAUSTIVA DEL
PROCESO"

Alejandro Carrillo, gerente
general de Masisa, relata: "Desde
fines de 2020 entramos a una
revision exhaustiva del proceso del
P2P (purchase to payment),
donde revisamos desde que se
genera la orden de compra hasta el
pago. Integramos todos los proce-
s0s, y todo el proceso est4 para-
metrizado en los sistemas de la
compaiiia y esta integrado con el
portal de facturacién electrénica.
Esto permite reducir bastante los
atrasos por los procesos adminis-
trativos. Esto implica un ordena-
miento de los procesos internos,
porque muchas veces, por ejemplo,
el usuario puede dejar una factura
arrumbada en el cajon, por olvido.
Hoy estamos pagando en poco
menos de 30 dias, producto de
todas estas eficiencias”.

VSPT, junto
a Christopher Bosler.

VSPT: "SE

NECESITAN
INDICADORES"

Vicente Rosselot, gerente de
Administracion y Finanzas de Vifia
San Pedro Tarapaca (VSPT), apunta:
"Para lograr el resultado necesita-
mos indicadores. En 2023 imple-
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Ricardo Garcfa, de Camanchaca, junto a
Christopher Bosler.

CAMANCHACA: "UN
ELEMENTO ESTRATEGICO"

Ricardo Garcia, gerente general de Caman-
chaca, enfatiza: "Nuestro sector esta amenaza-
do, no solamente por la propuesta de Ley de
Pesca, sino también por el hostigamiento regu-
latorio que tienen las acuiculturas. Dentro de las
cosas que las empresas pueden hacer es dar a
conocer esta realidad y pedir ayuda a sus socios

mentamos distintos indi para
poder medir las fechas de pago y los
separamos en categorias (pyme y
grandes empresas). Fue fundamental
poner esos indicadores y junto con el
equipo ir siguiéndolos para lograr los
resultados que tenemos hoy. Asi-
mismo, pagarles a tiempo a nuestros
proveedores es también un tema de
responsabilidad con ellos. Nos inte-
resa que ellos también se desarrollen
y para ellos es importante el flujo de
caja. Y yo creo que de esa manera,
cuando ti vayas gestionando esto,
los vas apoyando y también ellos
pueden ir creciendo”.

Y los pi son los princi-
pales. Nosotros tenemos mas de 4.500 provee-
dores, muchos de ellos pymes en regiones, y
hemos definido que uno de los elementos basi-
cos es el oportuno pago. Por eso desarrollamos
plataformas tecnolégicas y tenemos un estan-
dar de menos de 15 dias para todas las pymes
regionales con las cuales operamos. Somos muy
estrictos. Y también hemos traspasado nues-
tras tasas de endeudamiento a las pymes a
través de convenios con factoring que les
permitan a ellos obtener financiamiento rapido.
Asi que no puedo estar més contento en este
lugar, porque tengo mucha conviccién de que el
pago oportuno a nuestros proveedores es un
elemento estratégico de nuestro negocio”.

Gonzalo Moreno, de Kaufmann,
junto a Fernando Cafas.

KAUFMANN: "ESTO
LOGRA MAYOR NIVEL
DE COMPROMISO"

Gonzalo Moreno, gerente de Admi-
nistracion y Finanzas en Kaufmann,
plantea: "Nuestra misién es que nues-
tros clientes sean exitosos. Para eso
necesitamos que toda la cadena, desde
proveedores, colaboradores y clientes,
finalmente, sea exitosa. Por lo tanto,
nos gusta cumplir nuestros compromi-
sos, donde sabemos que es clave el
capital de trabajo para pequefias y
medianas empresas. Actualmente
tenemos automatizado el ingreso de
facturas y la aprobacién de érdenes de
compra. Los flujos los estudiamos muy
bien, entonces tenemos pagos certeros
y también disponibilizamos una web
para los proveedores, por lo tanto,
ellos saben los dias que les toca el
pago. Cumplir con lo comprometido a
los proveedores es vital para tener
resultados y excelencia. Y logra un
mayor nivel de compromiso”.
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Alvaro Pérez, de Mowi Chile,
junto a Christopher Bosler.

MOWTI: "SE INSERTA
EN UNA
ESTRATEGIA”

Alvaro Pérez, gerente de Sustenta-
bilidad y Asuntos Piblicos de Mowi
Chile, manifiesta: “Lo que hicimos fue
identificar el principal problema, que
era que los proveedores tenian poco
acceso a financiamiento. Por otro
lado, habia muy baja formalidad en los
contratos. Con esa informacién, lo que
hicimos fue optar por un programa
que incluyera, entre otras cosas, poder
internalizar en la compaiifa la impor-
tancia de los proveedores dentro de la
cadena de suministro. Adicionalmente,
generar KPI asociados, dejar gente
especialista solo para atencién de
proveedores, incorporar todo lo que
fuera pérdida de tiempo a sistemas de
bots para automatizar los procesos y
ademéas hacemos un seguimiento
mensual de los indicadores, poniéndo-
nos metas. Ingresamos en marzo de
2023 ala Bolsa de Productos y hoy el
20% de la facturacion esta incorpora-
do dentro del proceso, teniendo un
promedio de pago de 27 dias. Estamos
muy contentos, porque se inserta muy
bien dentro de la estrategia de sus-
tentabilidad que tenemos, que tiene
dos pilares: planeta y persona. En este
caso, persona se enfoca justamente
con que, si a la empresa le va bien, que
anuestros proveedores, socios estra-
tégicos, les vaya igual o mejor que a
nosotros.”

HECTOR ARAVENA
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Juan Andrés Diuana, de Copec,
junto a Jorge Welch y Constanza
Vasquez.

COPEC: "ENTENDER
BIEN AL
PROVEEDOR"

Juan Andrés Diuana, gerente de
Finanzas de Copec, dice: "Estamos
sliper comprometidos con las pymes,
para potenciarlas. Entonces nos veni-
mos preocupando hace mucho tiempo
de pagar bien, y no solo pagar bien,
sino que también de entender cudl es la
problemética detras de una pyme.
Desde el minuto en que defines el plazo
de pago, identificas cual es el ciclo
completo que tiene el producto o el
servicio que te van a dar. En hase a
eso, defines tu plazo. Nosotros paga-
mos a algunas empresas a 15 dias, a
otras a siete y a algunas incluso antes.
Entonces, una de las cosas més rele-
vantes no es solo cuando la pagas,
desde el minuto en que esta la factura,
sino todo el proceso que hay detras.
Parte de ese proceso es entender bien
quién es tu proveedor y cudles son sus
necesidades. Es stiper comtin en las
empresas grandes que pides un servicio
porque estés corriendo y el papeleo lo
haces después. Y en realidad ese pape-
leo es el que le permite a la empresa
facturar en los tiempos que dijiste. Ahi
también hay un trabajo con los provee-
dores antes de que les pidas algo. 0
sea, a la base de proveedores nosotros
les avisamos que, por favor, no entre-
guen ni media cosa antes de que la
orden de compra esté en sus manos”.

HECTOR ARAVENA

Ricardo Araya, de MolymetNos,
junto a Marisa Cominetti.

MOLYMETNOS:
"DEFINIMOS PLAZOS
DE 7 A15 DIAS”

Ricardo Araya, gerente general de
MolymetNos, detalla: “Siempre hemos
puesto por delante el poder ayudar a
nuestras empresas colaboradoras,
porque un porcentaje importante de
ellas son pymes y sabemos que tener
los recursos necesarios para desarro-
llar su actividad y mantener a sus
trabajadores contentos, es funda-
mental. Conocemos el mercado y nos
ponemos en los zapatos de ellos para
evitar que esto sea un problema. Es
por eso que hemos definido que nues-
tros plazos de pago sean los mas
cortos posibles, de 7 a 15 dias. Es una
definicién interna, donde nosotros
indicamos 'este es el plazo de pago’,
pero tii sabes que hay procesos que
van entre medio que muchas veces
gatillan que ese pago se extienda.
Mientras definamos pagar lo antes
posible, evitamos que esos otros
plazos, por distintas razones, afecten
a nuestras empresas colaboradoras.
Tenemos una relacién permanente y
cercana con ellas y eso nos permite
conocer el estado en el que se en-
cuentran, si tienen necesidades dis-
tintas y, eventualmente, cuando hay
otro tipo de problemas que las condi-
ciona a que no puedan ejecutar su
servicio. Nos ponemos detras de ellas
para apoyarlas y evitar que el flujo de
caja sea un problema”.
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Guillermo Fernéndez, de Beneo,
junto a Fernando Canas.

BENEO: "CREAMOS
UN CLUSTER DE
PROVEEDORES"

Guillermo Fernandez, gerente gene-
ral de Beneo, enfatiza: "Llevamos
varios aiios instalando sistemas y
herramientas, y como empresa euro-
pea, tenemos una politica de cuatro
ojos, es decir, las facturas deben ser
aprobadas por dos personas diferentes
del mismo nivel. Instalamos un siste-
ma que nos permite llevar este con-
trol, y ademas capacitamos y realiza-
mos un seguimiento constante de las
facturas, los proveedores, los estados
de pago, etc. No es facil, pero se logra
cuando se instalan sistemas adecuados
y se tiene la voluntad de hacerlo.
También desarrollamos proveedores.
Nos encontramos en un lugar alejado,
por lo que tuvimos que crear un clis-
ter de proveedores. Hemos estado
dedicados a esto durante unos 10
afios. Hasta hoy, ya hemos obtenido
resultados. Hay empresas que han
crecido desde muy pequeiias hasta ser
mas grandes, y ahora nos prestan
servicios y también a otras empresas.
Esto ha generado confianza y creci-
miento, pero también implica la res-
ponsabilidad de mantener y acompa-
fiar a estos proveedores. Ha sido un
camino largo, impulsado por la volun-
tad y por las herramientas y sistemas
que nos permiten mantener todo al dia
y garantizar los flujos correctos dentro
de los plazos establecidos”.
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Daniela Riutort, de Walmart Chi-
le, junto a Christopher Bosler.

WALMART CHILE:
"PROCESOS Y MUCHA
ESCUCHA"

Daniela Riutort, gerenta de Asuntos
Corporativos de Walmart Chile, ex-
presa: "Los proveedores son clave.
Tenemos mas de dos mil en distintas
categorias y este premio que hoy
ganamos es por la categoria trans-
porte, que representa a 90 proveedo-
res que nos distribuyen los productos
a todas las regiones de Chile. De ellos,
56 son pymes y suman unos 1.500
trabajadores. El proceso contempla
una emision de drdenes de compra
todos los lunes, con plazo de pago a
15 dias. Estamos hablando de US$ 2
millones semanales que se pagan en
ese periodo de tiempo y se hace se-
guimiento con cada uno de ellos desde
el &rea de Logistica y Tesoreria para
que el pago ocurra dentro de esos 15
dias. También tenemos otras iniciati-
vas, no solo en este sector, sino que
también con las pymes a nivel de
proveedores de nuestras gondolas y
de nuestro e-commerce, donde
también les pagamos en un periodo de
15 dias. En general, siempre estamos
hablando mucho con nuestros provee-
dores. Muchos procesos y mucha
escucha para entender cudles son las
dificultades, y aca estamos hablando
de 1.500 trabajadores. Para ellos,
poder contar con el pago oportuno,
sobre todo en 15 dias, en este sector
transporte, es stiper clave”.

HECTOR ARAVENA

o
e, g

www.litoralpress.cl



Fecha:
Medio:
Supl. :
Tipo:

Titulo:

08-08-2024
El Mercurio

EIl Mercurio - Innovacion

Noticia general

4 LITORALPRESS

Pag.: 13
Cmz2: 549,7

La férmula de las compafiias que han logrado ser buenas pagadoras

Justo Garcia, de Tresmontes Luc-
chetti, junto a Fernando Canas.

TRESMONTES
LUCCHETTI: "ES
NUESTRA
RESPONSABILIDAD"

Justo Garcia, presidente de Tres-
montes Lucchetti, indica: "Esto esta
puesto en nuestro corazén, es la
prioridad para la sostenibilicad de la
compaiifa. La relacion con nuestros
stakeholders, particularmente con
los proveedores, es muy importante.
Y en el caso de los proveedores
pymes, hemos trabajado el programa
'Te pago a tiempo'. Se trata de,
primero, distinguir quiénes son los
proveedores pymes, clasificarlos,
tener una relacion clara de las factu-
ras que se han emitido a través del
SII, y hacer un tracking especifico a
los KPI de pago. Adicionalmente,
lograr conexion con el sistema finan-
ciero para que los proveedores pue-
dan tener acceso a mejores tasas. En
la medida en que podamos ayudarlos
con transferirles tasas a las cuales
tenemos acceso, para ellos el des-
cuento de estas facturas resulta
sumamente eficiente. Hacemos un
seguimiento permanente de esta
gestion y, por supuesto, estamos
involucrados desde el gobierno cor-
porativo, la presidencia de la compa-
fifa. Es un tema importante, sentimos
que es parte de nuestra gestion. Si
bien es una obligacion, lo sentimos
mas como una responsabilidad con
nuestros grupos de interés”.
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de Chile, junto a Jorge Welch y
Constanza Vasquez.

BANCO DE CHILE:
"ES COMPLEJO, PERO
LA RECETA ES MUY
SIMPLE"

Eduardo Ebensperger, gerente
general de Banco de Chile, explica:
“Es fundamental que las pymes son
primero. Pagarles a tiempo es vir-
tuoso porque son el motor de Chile de
verdad, generan el 70% del empleo.
Nosotros implementamos una politica
conocida por todo el banco que a las
pymes le pagamos antes de 15 dias.
Y para eso, en corporaciones tan
grandes como la nuestra, necesita-
mos que el que demanda el servicio
hasta el que pague lo entiendan. Lo
que hemos logrado, como compromi-
S0 pais, es que nuestra gente entien-
da eso. Si uno no logra que toda la
empresa entienda un tema como
este, no lo podemos lograr. Es com-
plejo, pero la receta es muy simple:
tiene que saberse desde el que de-
manda el producto hasta el que firma
la factura o el traspaso electrénico
del pago. Esa es la receta que imple-
mentamos y que cualquier compafiia
grande que dé servicios, que contrate
pymes, tiene que hacer. No hay otra.
Ahora, decirlo es facil, pero imple-
mentarlo es muy complejo. Nosotros
llevamos aiios en esto, los dos Ulti-
mos afios hemos avanzado muchisi-
mo y practicamente el 95% de nues-
tras facturas se paga en menos de 15
dias en el mundo de las pymes".
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Daniela Trivifio, de la Junji, junto a
Jorge Welch y Constanza Vasquez.

JUNJI: "ES UNA
PRIORIDAD
INSTITUCIONAL"

Daniela Trivifio, vicepresidenta
ejecutiva de la Junta Nacional de
Jardines Infantiles (Junji), relata:
"Somos el servicio puiblico mas grande
de Chile, con mas de 22 mil funciona-
rios. Contamos con un sistema auto-
matizado, que lo entrega la Direccién
de Presupuestos, pero ademds reali-
zamos una gestion muy oportuna
asociada a las facturas, y, gracias a
eso hemos logrado que, en promedio,
paguemos la facturas a nuestros
proveedores en menos de 14 dias.
Creemos que eso es un aporte para el
desarrollo del pais y nos enorgullece
que con los equipos de todo Chile,
podamos decir que en la Junji el pago
es oportuno y generamos todas las
acciones necesarias para que esto siga
siendo asi y mejorando. En la Junji
existe un sistema para que el ingreso
de una factura sea muy agil, y la
contabilizacion también. Una vez que
nosotros contamos con el presupuesto
en caja, inmediatamente hacemos el
pago. Es una prioridad institucional y
creemos que este promedio de 14 dias
es algo que podemos seguir mejoran-
do, porque creemos que es muy im-
portante y que marca una diferencia
para un servicio del Estado que es tan
importante como la primera infancia,
que es lo que hacemos en la Junji:
hienestar integral para nifios y nifias”.

Tiraje:
Lectoria:
Favorabilidad:

HECTOR ARAVENA
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Cristian Vergara, de Essbio, junto
a Christopher Bosler.

ESSBIO:
"GENERAMOS
CONCIENCIA”

Cristian Vergara, gerente general
de Essbio, detalla: "Cuando obtuvimos
el afio pasado este reconocimiento, no
éramos conscientes de que éramos
buenos pagadores. Y eso nos llevé a
revisar y a identificar un monton de
brechas que tenfamos y que termina-
mos incorporando en una politica de
proveedores. Fue una cosa bien es-
tructural que nos permitié, por ejem-
plo, automatizar procesos. También
estamos trabajando en generar una
trazabilidad mas precisa y con mayor
control desde la cadena, desde la
emision del servicio hasta que se
factura. Pero lo més relevante es que
generamos capacitaciones y genera-
mos conciencia en toda la linea de
pago de lo que significa pagar a pymes
y proveedores que trabajan con noso-
tros. Estamos en 120 comunas y en
muchas de ellas somos el encadena-
miento productivo y es stiper relevante
tener conciencia de lo que significa
pagar a tiempo para pequefios pro-
veedores que estan en localidades muy
remotas, que somos los (inicos enca-
denamientos productivos que tiene esa
zona. Creo que eso ha sido lo més
relevante porque nos ha permitido
generar conciencia desde la prestacion
del servicio hasta finalizar con la
cadena de pago, que es la tiltima milla
que se esta promoviendo aqui”.

126.654
320.543
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Manuel Parraguez, de Gama
Leasing, junto a Fernando Cafas.

GAMA LEASING: "UN
PROCESO DE
TESORER{A
AUTOMATIZADO"

Manuel Parraguez, gerente general
de Gama Leasing, asegura: "Hemos
implementado diferentes politicas,
transformacion digital y tecnologia,
que se basan en la velocidad desde
que emitimos las 6rdenes de compra,
para hacerlas sumamente eficientes
en un periodo stiper corto y después
recibimos casi automaticamente las
aprobaciones de la factura. Tenemos
un proceso de tesoreria automatizado,
lo cual también hace que todo se haga
mucho mas facil para las empresas,
porque ellos emiten la orden de com-
pra rapido y les pagamos en tiempo y
forma. Después de la pandemia, nos
dimos cuenta de que nuestros provee-
dores eran clave. Muchos de ellos
comenzaron a tener problemas de
caja, y nosotros, a pesar de las difi-
cultades de la pandemia, logramos
mantenernos a flote. Luego, imple-
mentamos una reestructuracion
tecnoldgica y de equipos, que permitio
incorporar esta tecnologia rapida-
mente y hacer que nuestros provee-
dores también trabajaran de una
forma mejor y quisieran trabajar
mejor con nosotros. Nos dimos cuenta
de que necesitabamos enfocarnos en
mejorar este aspecto”.

www.litoralpress.cl
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Alvaro Prieto, de Agrosuper, junto
a Fernando Canas.

AGROSUPER: "HAY
UNA CULTURA
EMPRESARIAL"

Alvaro Prieto, gerente de Planifi-
cacion y Gestion de Agrosuper, dice:
"Tenemos una cadena de valor que
no para, por lo tanto, sabemos que
esto es una cosa muy dinamica. Para
eso se pusieron muchos sistemas, se
ha invertido mucho en tecnologia, de
forma que hoy el proceso, desde que
se emite la factura hasta que se
paga, sea practicamente automatico.
Es un proceso que corre bastante
bien y bastante eficiente. Y en aque-
llas facturas que no salen automati-
cas, hay también una cultura empre-
sarial, porque para el fundador de la
empresa era muy importante, que es
tener a los proveedores como parte
importante de la cadena del negocio.
Por lo tanto, pagarles bien y no
abusar, por decirlo de alguna forma,
es stiper importante. Para nosotros
hay una parte tecnoldgica y hay una
parte cultural que son muy relevan-
tes en el proceso. Los niimeros han
mejorado y la relacién con los pro-
veedores ha sido mucho mejor,
porque al pagarles bien tienes una
relacién de confianza y saben que
pueden contar contigo. Y en lo que se
ha puesto mucho foco tiltimamente
es avanzar en acortar los plazos
desde que se generan los servicios
hasta que se permite facturar, que
son también temas de sistemas,
Grdenes de compra, etcétera”.

HECTOR ARAVENA

Joaquin de la Cerda, de Open
Plaza, junto a Marisa Cominetti.

OPEN PLAZA: "LO
PRIMERO ES EL
CONTROL"

Joaquin de la Cerda, gerente de
Finanzas de Open Plaza y Falabella
TInmobiliario Filiales, dice: "Lo primero
es el control, partiendo desde la fac-
turacién, para que no se nos vayan
escapando casos excepcionales, por-
que, al ser todo semi automético, el
problema es cuando no funciona la
parte automatica y hay que ir gestio-
nando uno a uno. En el paso previo, de
pre-factura, estamos haciendo un
100% de onboarding a todos los
proveedores nuevos, para que entien-
dan las declaraciones de cumplimiento
que exigimos, los requerimientos para
que podamos hacer una orden de
compra y velar por que todo el proce-
50 no se vea alterado. Hay que ir
viendo dénde se va rompiendo la
cadena... a veces nosotros mismos no
entendemos muy bien por qué se esta
cortando la comunicacion y para eso
hay que seguir fidelizando a los pro-
veedores. Nos gusta tener relaciones
de largo plazo con ellos, por lo que es
stiper importante mantener la comu-
nicacion. En cuanto a resultados, nos
enfocamos principalmente en las
pymes, pero también en las no pymes.
Tenemos esa separacion y el resultado
es que practicamente todos los meses
estamos cumpliendo, sobre todo con
las pymes, antes de 30 dias los pagos,
lo que stiper gratificante en lo opera-
cional y financiero”.

Patricia Venegas, de la ACHS,
junto a Christopher Bosler.

ACHS: "ESTAMOS
DESAFIANDONOS A
BAJAR PLAZOS"

Patricia Venegas, gerenta de
Finanzas de la ACHS, apunta: "Hoy
con las pymes tenemos menos de 6
dias de pago y con el resto de las
entidades entre 22 y 23 dias, y
estamos desafiandonos a bajar mas
ese plazo. Hemos implementado un
portal, de tal manera que los provee-
dores puedan ver en qué estado estan
sus facturas, cuanto falta para que
puedan pagarse y también tener una
comunicacion mas fluida, en el caso
de que existan consultas o, si una
factura fue rechazada, poder agilizar
répidamente la emision de la nueva
factura y no retrasar el pago. Imple-
mentamos una especie de servicio al
proveedor, donde se llama al provee-
dor cuando tiene algtin problema con
su factura, se contacta, se le indica
qué debe corregir para que reingrese
de manera mas expedita la factura y
podamos pagarle dentro de los plazos
que tenemos definidos. Ademas,
medimos cudnto tiempo pasa desde
que se entrega el servicio hasta que
se emite la facturacion. Y obviamente
el plazo desde que se recibe la factu-
ra hasta que se paga. Hay que agre-
gar tecnologia y procesos automati-
cos, de lo contrario es imposible
medirlo por los voltimenes que se
manejan en la ACHS. Nosotros paga-
mos mensualmente mas de 30 mil
documentos”.

HECTOR ARAVENA

Tiraje:
Lectoria:

Favorabilidad:

Gonzalo Méndez, de Sofofa, junto a
Jorge Welch y Constanza Vasquez.

SOFOFA: "NUESTRA
POLITICA ES DAR EL
EJEMPLO"

Gonzalo Méndez, coordinador de
Socios y Desarrollo Regional de Sofo-
fa, afirma: "Estamos continuamente
generando procesos de mejora en la
cadena de pagos y también tenemos
un trabajo con Asech para instaurar
una guia de buenas practicas. De
hecho, la acabamos de lanzar, ‘Juntos
Crecemos', para fomentar una buena
relacion entre pymes y grandes em-
presas. Ahi hemos levantado barreras
que tienen las pequefias y medianas
empresas y hemos querido relevar
buenas practicas desde otras empre-
sas e instituciones para ir generando
un ecosistema saludable dentro de la
cadena de pagos a las pymes. Ningu-
na empresa depende de ella misma,
sino que hay toda una mejora en el
ecosistema, y por eso es parte de
nuestra propia politica interna dar el
ejemplo. Estamos en un proceso de
reestructuracion interna de Sofofa.
Eso ha significado la creacion de una
gerencia general que esta tomando
todo lo que tiene que ver con la direc-
cién de administracion y finanzas, y es
ahi donde, aparte de las auditorias
que tenemos continuamente, se han
incorporado mejoras y se han refor-
zado los equipos. Yo creo que eso es
parte de que hoy dia logremos que
nuestros niimeros estén hoy siendo
destacados como buenos pagadores”.

HECTOR ARAVENA
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HECTOR ARAVENA

Sebastidn Prado, de Cintac, junto
a Marisa Cominetti.

CINTAC: "TRABAJO
COLABORATIVO”

Sebastian Prado, gerente general
de Cintac, expresa: "Lo mas relevan-
te que hemos hecho para poder
acortar los plazos es el trabajo cola-
borativo con los proveedores. Por
ejemplo, hemos trabajado en proyec-
tos que nos permiten dimensionar
bien cual es la dotacion que necesitan
para prestar ciertos servicios. Los
lltimos tres afios han sido stiper
estrechos para el sector de la cons-
truccion y, por lo mismo, el que ellos
tengan la dotacidn justa para pagar
un precio adecuado para lo que
necesitamos, ha sido importante. A
ellos les permite tener un nivel de
costos que les permita manejar bien a
la compaiiia. Lo otro también es que
los subcontratos asociados a presta-
cién de servicios son claves, de cara a
poder tener servicios diferenciados y
con eso hemos logrado que los pro-
veedores mas criticos tengan tam-
bién plazos bien restringidos. Por
liltimo, esta el tema de alargar algu-
nos contratos que tenian fechas de
vencimiento, entregando proyectos
en consignacion. Por ejemplo, algu-
nos proveedores que ocupan cierta
infraestructura nos prometieron
renovarlas a costo de ellos, en un
plazo mayor, con tal de tener contra-
tos mas largos. Eso nos permite a
nosotros cambiar Capex que tenia-
mos destinados por el mejoramiento
de los plazos de pago”.

www.litoralpress.cl



Fecha:
Medio:
Supl. :
Tipo:

Titulo:

08-08-2024
El Mercurio

EIl Mercurio - Innovacion

Noticia general

a LITORALPRESS

Pag.: 15
Cm2: 573,0

La férmula de las compafiias que han logrado ser buenas pagadoras

Carlos Méndez, de Aguas Antofa-
gasta, junto a Christopher Bosler.

AGUAS
ANTOFAGASTA:
"TIEMPOS CLAROS"

Carlos Méndez, gerente general de
Aguas Antofagasta, indica: "Primero,
reestructuramos la cadena de sumi-
nistro. Separamos entre gestoria
técnica de un contrato y gestoria
administrativa, lo que agiliza procesos
que a veces se pimponeaban entre
éreas. Ahora tienen unos términos de
tiempo claros que chequea el técnico y
el administrativo para que pueda
pasar facilmente al pago. Es un tema
de procedimiento sencillo, pero que
puede trancar muchas cosas. Segun-
do, formacién de proveedores. A veces
son empresas muy chicas y esos pro-
cedimientos internos se vuelven un
mundo para ellas. El reto fue lograr
que nuestros gestores y nuestra gente
de cadena de suministro los atienda y
los capacite sobre el sistema y las
plataformas de la compaiiia. Ese es un
bloque también concreto que puede
hacer la diferencia. Y tercero, el reto a
futuro esta en evaluar y mejorar el
momento desde que se recibe el pro-
ducto o servicio hasta que se genera la
orden de pago y la factura. Ese real-
mente es un punto que hoy estéd en la
sombra. No sabemos el indicador ahi
como estd, si esta bien o esta mal, lo
que nos da un llamado a poner aten-
cién en eso. Ese tramo es invisible hoy
y habra que visibilizarlo para poderlo
medir y mejorarlo”.

A )

Mauricio Acuria, de Codelco,
junto a Marisa Cominetti.

CODELCO: "HAY
OPORTUNIDADES
DE MEJORA"

Mauricio Acufia, vicepresidente de
Abastecimiento de Codelco, expone:
“Nuestro propdsito es ser el pilar del
desarrollo sostenible de Chile y el
mundo, y el cuidado de nuestros
proveedores es importante para hacer
nuestro negocio sostenible. Imple-
mentamos una serie de iniciativas
para agilizar el pago, como la mejora
de sistemas con trazabilidad en las
actividades criticas, la simplificacion
de procesos de aprobacién, la seg-
mentacion de proveedores (en que a
pymes y pymes locales se les aplica un
plazo excepcionalmente reducido), las
capacitaciones a administradores de
contratos propios como de contratis-
tas, la implementacion de Confact
(plataforma que permite a proveedo-
res tener acceso facil y en mejores
condiciones a financiamiento), y las
mesas de trabajo con proveedores y
gremios. Adicionalmente, estamos
trabajando en mejorar el proceso
previo a la facturacion, donde cree-
mos que hay muchas oportunidades
de mejora, por ejemplo, en la emision
de estados de pago, desarrollar un
sistema digital de control de estados
de pago con inteligencia artificial, un
piloto de un canal de recepcion de
reclamos y la evaluacién de nuevos
modelos contractuales, que reduzcan
las necesidades de capital de trabajo
de proveedores”.

HECTOR ARAVENA

Camilo Vio, de BancoEstado,
junto a Jorge Welch y Constanza
Vésquez.

BANCOESTADO: "ES
IMPORTANTE QUE
ESTO VENGA DESDE
ARRIBA"

Camilo Vio, gerente de Planificacion
y Control de Gestién de BancoEstado,
expresa: "Evidentemente, si yo quiero
tener mejores proveedores para en-
tregar un mejor servicio a mis clientes,
tengo que dar las herramientas mini-
mas para que ellos también puedan
desarrollarse. Y es stiper importante
que esto venga desde arriba, desde la
estrategia, y contar con la organiza-
cion interna necesaria para lograr que
esto se cumpla y no sea solo una frase.
En el caso de BancoEstado, lo rele-
vante es que esto parte de la estrate-
gia basada en su rol social, de apoyar
a todos sus clientes. Y como tenemos
también un contexto de inclusién
financiera, las empresas de menor
tamario juegan un rol fundamental en
el desarrollo del pais. Es por eso que el
banco tiene politicas y medidas espe-
cificas que permiten hacer todos los
pagos en forma oportuna cumpliendo
con la ley. También con controles
internos que permiten ir monitoreando
esto, mas el compromiso que todos
sus trabajadores tienen también con
esta labor. Yo creo que eso es funda-
mental para lograr cumplir con la ley
y, sobre todo, con las necesidades de
liquidez que tienen en especial las
empresas de menor tamario”.

HECTOR ARAVENA

Tiraje:
Lectoria:

Favorabilidad:

HECTOR ARAVENA
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Alan Claveria, de Lipigas, junto a
Jorge Welch y Constanza Vasquez.

LIPIGAS: "NO HAY
UNA BALA DE
PLATA"

Alan Claveria, gerente de Adminis-
tracion de Lipigas, subraya: "No hay
una bala de plata, sino un conjunto de
cosas muy importantes. Una de ellas
es la cultura y tenemos una cultura
muy fuerte en seguridad y cuidado,
que si bien en una primera etapa es a
nuestros trabajadores, también en-
tendemos a los proveedores. Los
cuidamos, capacitamos y trabajamos
en el bienestar de ellos. Otra palanca
muy relevante es la tecnologia: inver-
timos fuerte, tratamos de buscar
eficiencia y eso nos ha permitido poder
controlar procesos, manejar grandes
voltiimenes de proveedores y cumplir-
les en buenos tiempos. En definitiva,
creo que tiene mucho que ver con
regular nuestro funcionamiento inter-
no, con procedimientos, con protoco-
los y con apalancar estos procedi-
mientos en tecnologia, en asegurarnos
de que los sistemas sean unos facilita-
dores para que podamos cumplir con
estos plazos. Pero, insisto, todo parte
por la cultura, por la consistencia en
como se transmite la cultura, porque
eso permea todas las areas de la
organizacion. Finalmente, son muchas
las 4reas las que terminan relacionan-
dose con los proveedores”.
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José Luis Drago, de Maicao, junto
a Marisa Cominetti.

MAICAO: "LOS
PROVEEDORES SON
PARTE DEL GRUPO"

José Luis Drago, gerente general
de Farmacias y Perfumerias Maicao,
Femsa Salud Chile, sefiala: "Esto
viene més alla de Maicao, es una
estrategia que creamos como Femsa,
en la cual estamos centrados en las
personas, y las personas no solo son
nuestra gente o nuestros clientes,
sino que nuestra comunidad. En ese
sentido, los emprendedores son
claves en el desarrollo y crecimiento
de nuestro negocio. Las acciones
clave en eso ha sido un contacto
directo con ellos, porque entendemos
que la caja es algo que a ellos les
duele. En este contacto directo y
definiendo politicas de pago a tiempo
anivel de grupo, esperamos que ellos
no vean un pasivo en nosotros, sino
un aliado. Creo que la clave es mirar
a tus proveedores, a tus emprende-
dores, como parte del grupo. O sea,
nuestro negocio esta muy basado en
el emprendimiento, en la innovacién,
y los emprendedores lo llevan en la
sangre. Entonces son un aliado muy
importante si queremos crecer. A
ningtin proveedor le vamos a pagar
en mas de 30 dias. Siempre es menos
de 30 dias, eso esta como por politi-
ca, y se cumple a cada dia”.

www.litoralpress.cl
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Silvia Yanez, de Confuturo, junto
a Christopher Bosler.

CONFUTURO: "HAY
MUCHO
SEGUIMIENTO"

Silvia Yaiiez, gerenta de Personas
y Sostenibilidad de Confuturo, plan-
tea: "Declaramos en nuestra estrate-
gia el valor de los proveedores. Eso
significa generar una politica y pro-
cedimientos muy estrictos para tener
mapeado desde la compra hasta el
pago y ponernos una meta, que en
nuestro caso decidimos que fuera de
15 dias para las pymes. Para lograr-
lo, revisamos como estamos pagan-
do, identificamos a las pymes y hace-
mos seguimiento en todo el proceso.
Tenemos informes trimestrales a
todos los gerentes donde decimos
'mira, ti a nivel de pymes pagaste el
98% y a las grandes empresas les
pagaste el 99% a tiempo’. Hay mucho
seguimiento del proceso de pago.
Otra practica que también nos ha
servido mucho es que pedimos a los
que contratan, a quien estd trabajan-
do con el proveedor, que diga ‘oye, ya
me entregaste el servicio, prefactii-
rame para ver que esté todo bien'.
Asi vamos anticipando la factura
definitiva, lo que ayuda a que esto
entre rapido y no tengamos ningtin
contratiempo. Es clave entender que
tener procesos de pago ajustados en
tiempo ayuda a las empresas a sacar
adelante otros proyectos. Ellos estan
esperando esa caja para poder inver-
tir y tomar otros desafios. Hay que
entender esa responsabilidad”.

Francisco Carvajal, de Compania
Minera del Pacifico, junto a Mari-
sa Cominetti.

CMP: "ACTUAR SIN
ESPERAR LA
FACTURA"

Francisco Carvajal, gerente general
de Compaiiia Minera del Pacifico,
comenta: "Tenemos el propdsito de
crear una minerfa diferente para el
desarrollo sostenible del territorio y de
su gente. Y eso implica relacionarnos
bien con nuestras pymes. Mas de un
40% de nuestros gastos corresponden
a gastos en empresas locales, que casi
todas a su vez son pymes. Instalamos
un proceso donde el resto del sistema
se pone al servicio de la velocidad de
pago. En la medida que se estd entre-
gando el servicio, empezamos a acti-
var acciones que no hay necesidad de
esperar a que se emita la factura. Eso
nos permite estar con periodos de
pago entre 7 a 20 dias, lo que es
bastante bueno para nuestra industria.
Creo que primero tiene que estar
involucrada la alta gerencia, tiene que
ser una decision estratégica de real-
mente movilizar toda la compaiia a
partir de la necesidad de que el recur-
so local y las empresas pequefias de
las comunidades donde trabajamos
sean reconocidas con este tipo de
acciones. Y segundo, crear un proceso
técnico estructurado, que permita que
eso se replique en el tiempo y no sea
solo dependiente de alguna accién
motivada de un grupo de personas,
sino que el proceso mismo se sustente,
se repita y vaya mejorando”.

i q i
Miguel Ladanino, de Aquachile,
junto a Christopher Bosler.

AQUACHILE: "EL
CONVENCIMIENTO
DE LA EMPRESA"

Miguel Ladaiiino, gerente de Admi-
nistracién y Finanzas de Aquachile,
asevera: "Lo primero y lo mas impor -
tante es el convencimiento de la em-
presa de que los proveedores son un
lado de la cadena productiva muy
importante. Es un convencimiento de
los accionistas y de la alta direccidn, y
también hay una pega importante de
sensibilizacion de toda la gente que
opera el negocio. Y después, como
toda empresa grande, debes tener un
buen sistema tecnoldgico para apoyar
toda esta gestion. Nosotros nos enfo-
camos en el sur de Chile, tenemos
4.000 proveedores, el 70% de los
cuales estan repartidos entre La
Araucania y Magallanes. Creo que el
convencimiento de la empresa de que
estos proveedores tienen que crecer
junto a la industria y crecer con recur-
sos frescos, es lo que nos empuja a
poder guiar este proceso de buena
forma en la empresa. Basicamente
estos son indicadores que se van
siguiendo todos los meses en el comité
ejecutivo, en el directorio, y son rele-
vantes para todos. Hay que partir del
convencimiento de que es importante
tener proveedores sanos, con plata
para crecer, para invertir en tecnolo-
gia e invertir en el desarrollo de su
gente. Si buscas eso y logras eso, vas
por buen camino”.

HECTOR ARAVENA

Tiraje:
Lectoria:

Favorabilidad:

Ignacio Monteverde, de Sodimac,
junto a Marisa Cominetti.

SODIMAC: “AQN EN
TIEMPOS DIFICILES”

Ignacio Monteverde, gerente
comercial, de marketing y de e-
commerce para Sodimac, detalla:
"Los proveedores son la fuente de
innovacion que estan permanente-
mente mostrandonos nuevos produc-
tos, mas sostenibles, y para nosotros
es muy importante que se desarrollen
y crezcan, porque de ahi surge la
mejor forma de atender bien a nues-
tros clientes. Nosotros contamos con
mas de 1.700 proveedores, de los
cuales el 80% son de origen nacional
y tenemos con ellos reglas claras que
estan en un tratado de transparencia
comercial de Sodimac. El tema de los
pagos es una parte fundamental y en
este sentido estamos muy encima de
ver cudles son los proveedores que
tienen mayores necesidades por la
dinamica misma de su industria y
trabajamos en conjunto para ver
como ajustar nuestras politicas en
torno a sus necesidades. Diria que si
hay algo que ha destacado es que
incluso en estos momentos donde el
mercado esta apretado, ser recono-
cidos como mejores pagadores en un
rubro como es el comercio, refleja un
poco el grado de compromiso que
tenemos con esto. Sabemos el mo-
mento que estan viviendo las pymes
hoy y este reconocimiento refleja esa
conducta que hemos sabido tener
atin en estos dificiles tiempos”.
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Felipe Dubernet, de CCU, junto a
Cristopher Bosler.

CCU: "INTEGRIDAD
ES UN VALOR
CORPORATIVO"

Felipe Dubernet, gerente de Admi-
nistracién y Finanzas de CCU, afirma:
"CCU y sus filiales, desde el primer
momento, en el afio 2012, adherimos
al sello ProPyme, una iniciativa del
primer gobierno del Presidente Pifiera.
Esto iba mas alld de la ley, ya que no
era una obligacion, sino una iniciativa
voluntaria a la que decidimos sumar-
nos. En ese contexto, creamos una
cultura basada en la importancia de
cumplir con los compromisos de pago,
destacando la integridad como un
valor corporativo fundamental. A lo
largo de los afios, hemos recorrido un
camino para fortalecer esta cultura
organizacional. Posteriormente, se
establecid por ley el pago a 30 dias, lo
que nos llevd a realizar inversiones
importantes en automatizacion tecno-
l6gica. Estas inversiones, junto con
nuestra cultura organizacional, nos
permiten sostener una cadena de
abastecimiento responsable con nues-
tros proveedores. La clave ha sido,
primero, la cultura organizacional que
enfatiza nuestros valores, y segundo,
las inversiones sistémicas necesarias
para garantizar el pronto pago. Esto
no se limita solo a la emision de la
factura, sino que abarca todo el pro-
ceso, desde la recepcién de los bienes
y servicios hasta el pago a nuestros
proveedores lo mas pronto posible”.
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