
  

“Los clientes ven en carne propia que 

la calidad y continuidad de los servicios 

que nos destacan son reales; que somos 

seres humanos -igual que ellos- que, 

día a día, no importando la fecha, damos 

lo mejor para que el recurso hídrico 

llegue siempre a sus casas”, explica 

Felipe Meza, gerente general de Aguas 

Santiago Poniente, que gestiona los 

servicios sanitarios de unas 20 mil per- 

sonas, en Pudahuel. 

De esta forma, niños, estudiantes de 

educación superior y vecinos del terri- 

torio han podido comprobar los exi- 

gentes controles operacionales y de 

calidad que se aplican en todo el ciclo 

del agua. “Nos interesa, que los clientes 

vean cómo cada peso que pagan en 

sus cuentas, debido a que somos un 

monopolio natural, es utilizado de 

manera sostenible para asegurar el 

suministro 24/7", afirma el líder de la 

empresa concesionada. 

Sentido de comunidad 
Según Claudia Valdés, gerente gene- 

ral de BBSC, cuando los clientes pueden 

conocer cómo se fabrican los produc- 

tos y cómo funcionan los procesos 

vinculados a los servicios que reciben, 

perciben una organización transparen- 

te en la que pueden confiar. “Permitirles 

ver el proceso muestra que la empresa 

no tiene nada que ocultar”, explica. 

Además, la especialista en control 

contable y tributario destaca que faci- 

litar el acceso a las instalaciones puede 

ayudar a que el cliente se sienta más 

conectado con la marca. “Sus visitas 

permiten obtener opiniones sobre los 

procesos y productos, lo que puede ser 

valioso para la mejora continua”, añade 

Claudia Valdés. 

Adicionalmente, la apertura puede ser 

un factor muy diferenciador en un mer- 

cado saturado, especialmente, para los 

consumidores que valoran la ética y la 

sostenibilidad. Asimismo, dejar que las 

personas conozcan los procesos refuer- 

za su sentido de pertenencia y la repu- 

tación corporativa. 

“La interacción con los clientes tam- 

bién puede inspirar nuevas ideas o 

mejoras en productos y servicios. Abrir 

las puertas puede ser una estrategia 

poderosa para generar confianza, edu- 

car y diferenciarse en el mercado”, 

concluye la gerente general de BBSC. 
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“Cuando los clientes pueden ver los procesos detrás 

de un servicio logran conectarse con la marca y 

refuerzan su confianza”, afirma 

Í CLAUDIA VALDÉS, GERENTE GENERAL DE BBSC. 
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Polpaico Soluciones abre sus puertas a la comunidad 
para impulsar el desarrollo sostenible 
Más de 500 personas entre niñas, 
niños, hijos e hijas de trabajadores, 
estudiantes técnicos profesionales 
y universitarios conocerán durante 
2024 los procesos productivos y 
de economía circular que desarrolla 
la empresa en sus distintas plantas 
a lo largo de Chile. 

Fiel a su propósito de construir un mundo 

más sostenible, Polpaico Soluciones man- 

tiene un activo programa de vinculación 

con la comunidad, abriendo las puertas de 

sus plantas a estudiantes de diversos esta- 

blecimientos. Esta iniciativa, que beneficia- 

rá a más de 500 personas durante 2024, 

busca fortalecer los lazos entre la industria, 

las comunidades y el mundo académico, 

compartiendo conocimientos técnicos y 

experiencias educativas enriquecedoras, 

objetivo alineado con la iniciativa 

FHEmpresasAbiertas de Sofofa. 

"Generar estos espacios de encuentro 

entre la compañía y la comunidad es fun- 

damental para nuestra estrategia de rela- 

cionamiento comunitario. No solo permi- 

te a cada participante de estas iniciativas 

conocer de primera mano nuestros pro- 

cesos productivos, sino que también con- 

tribuye a que nuestros trabajadores pue- 

dan vincularse a la comunidad cercana a 

nuestras operaciones”, destaca Paulina Silva, 

jefa de Relacionamiento Comunitario de 

Polpaico Soluciones. 

En esa dirección, se ha estrechado el vín- 

culo con nuestros vecinos y vecinas a tra- 

vés de diversos espacios donde se invita, 

además de la comunidad, a trabajadores y 

sus familias a participar de recorridos didác- 

ticos por diferentes plantas, con charlas téc- 

nicas y visitas en terreno, con el fin de dar 

a conocer la dimensión industrial y, a la vez, 

la historia detrás de la empresa y su valor 

patrimonial. En este sentido, durante octu- 

bre, la planta Cerro Blanco recibió a más de 

80 niñas, niños, jóvenes, además de hijas e 

hijos de trabajadores quienes junto a reco- 

rrer las instalaciones de la planta pudieron 

disfrutar de actividades sociodeportivas en 

el estadio de la planta. 

Experiencias educativas 
que dejan huella 

El complejo de Cerro Blanco en Tiltil reci- 

bió recientemente a más de 40 estudiantes 

del liceo técnico Patricio Aylwin Azócar de 

La Granja, de las menciones Química Industrial 

y Electrónica. Durante la visita, los jóvenes 

pudieron conocer en detalle el proceso de 

producción del cemento, desde su extrac- 

ción hasta su elaboración final. Además, 

tuvieron acceso al Centro de Operaciones 
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de la planta, donde presenciaron el monito- 

reo en tiempo real de las instalaciones y el 

horno de producción de clinker, y accedie- 

ron a la nueva planta de gestión de Residuos 

de Establecimientos Asistenciales y de Salud 

(REAS) y reciclaje de Coactiva. 

Por otra parte, estudiantes del curso de 

Desarrollo Local del Instituto de Estudios 

Urbanos y Territoriales de la Pontificia 

Universidad Católica de Chile también visi- 

taron la planta de Cerro Blanco. En esta oca- 

sión, más de 50 jóvenes conocieron la his- 

toria de casi 80 años de Polpaico y del anti- 

guo pueblo minero de Cerro Blanco. 

“La visita al complejo Cerro Blanco repre- 

senta una oportunidad única para que los 

estudiantes comprendan la aplicación prác- 

tica de sus conocimientos en un entorno 

industrial real y también el impacto social e 

histórico de nuestra empresa en las comuni- 

dades y en el país. Por eso, invitamos a todas 

las instituciones educacionales a aprovechar 

estas instancias que ponemos a disposición 

de la comunidad”, señala Felipe Ureta, geren- 

te División Cemento Polpaico Soluciones. 

El programa de Puertas Abiertas de Polpaico 

Soluciones continuará durante noviembre 

de 2024 con tres visitas adicionales progra- 

madas en la Región Metropolitana y una 

visita especial a la planta de cemento en 

Coronel, que recibirá a más de 100 perso- 

nas el próximo 16 de noviembre.
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