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MARIANO: ¿Hola? 

NELSON: ¿Aló? ¿Mariano? 

MARIANO: Sí. 

NELSON: Hola, Nelson habla. 

MARIANO: Hola Nelson, ¿Cómo estás? 

NELSON: Muy bien, ¿Cómo estás tú? 

MARIANO: Bien, bien, disculpa, sé que tenía un llamado tuyo por ahí en la mañana, pero he estado 

todo el día en revisión de unidades de negocios, aquí con la gente de nutrición. 

NELSON: Ah, ¿puedes hablar ahora o no? 

MARIANO: Sí, sí, cuéntame, dime. 

NELSON: No, no, te estaba llamando por el tema este de la  que…, a ver qué hacemos y 

cómo seguimos, porque, mira, a ver, en mi opinión, escucha, lo cual no significa que tienes que estar 

de acuerdo Mariano,  

MARIANO: Mjum, sí, claro.  

NELSON: El tema es que el año pasado, o cuando fuese, cuando nosotros estábamos con el tema de 

 ¿sí?, y al final del día, con todo lo que hubo, nos pidieron que no hiciéramos el negocio con 

  que  paráramos  eso,  porque  no  era  el  principal,  o  es  el  principal    

 de ustedes, y que paráramos eso, y en retribución, ¿no es cierto?, nos colocaban en el mismo 

precio que   nos había ofrecido. 

MARIANO: Correcto.  

NELSON:  Esto  fue  lo  que,  nos  ofreció,  o  ofreció,  digamos,  y  lo  digo  con  el  debido  respeto  que  

corresponde, no es cierto, el señor Crouton, ¿sí? 

MARIANO: sí. 

NELSON: Y bueno, Jorge me llamó, y toda la historia que se armó, y al final nosotros no firmamos el 

acuerdo con   liquidamos lo que habíamos hecho de   de…, temporal, digamos, y 

y después seguimos con ustedes.  

MARIANO: Mjum (afirmación). 

NELSON: Entonces, así  fue  y quedamos marcados,  y así  lo…, que  tú nos  ibas a  vender al mismo 

precio de que Kabi nos ofrecía acá en Chile. Esa fue la lectura que yo hice del acuerdo, no es cierto, 

que se hizo. 

MARIANO: Correcto. 





no sé, un acuerdo es como decir, ya, mantengamos las cosas así, porque si mañana   

 

 

 

. Eso es un poco el planteo nuestro, Nelson, en realidad, más que decir un no o un sí así 

tajante, no sé, hay muchos temas en la mesa asociados a un acuerdo, que casi fue como un hilito, 

digamos. Entonces ponerlo en la mesa implicaría, aquí desde, o sea, ir con la gente de producciones, 

decir oye, ya, cuanto varía el costo, bueno,  la mano de obra subió con  la  inflación, no sé qué, y 

empezar todas estas discusiones que, creo yo que van a ser más pérdida de tiempo que realmente 

una diferencia de plata para un lado o para el otro.   

NELSON: Mjum (afirmación). Mira, Mariano, lo siguiente, dos cosas a tu comentario, yo concuerdo 

contigo, en mi opinión, yo ni siquiera le he mencionado esto todavía a Jorge, por eso quiero hablar 

con Mariano antes, para acuerdo. Y te soy bien honesto, porque esto  fue el año pasado,  fue un 

desgaste, fue un desgaste creo yo, y creo habértelo manifestado, llámale político, llámale como tú 

quieras Mariano, que para mí no se condice con el monto que estamos hablando.  

MARIANO: Correcto.  

NELSON: Entonces, yo no tengo ningún  interés en reabrir este tema, porque sé que va a Horst y 

empieza todo el lío pa’ arriba, no es cierto, y no sé si vale la pena o no Mariano, te soy bien honesto.  

MARIANO: Bueno, ahora hay CEO’s nuevo, y a lo mejor vienen nuevos aires, digamos, un espíritu 

más colaborativo, digamos, pero…, pero bueno. 

NELSON: ¿Cómo en CEO? ¿Qué nuevo? 

MARIANO:  Viste  que  hay  CEO  nuevo  tanto  en  FMC  como  en  Kabi,  cambio,  ya  no  está más 

[ININTELIGIBLE 8:40], en FMC, está…  

NELSON: Ah, sí. 

MARIANO:  Y  en  Kabi  también,  entonces  cambiaron  los  dos  CEO’s  que  son  los  dos  viejos más 

cascarrabias, así que a lo mejor ahí hay nuevos bríos de colaboración 

NELSON: Estos son americanos, son…, por lo menos la experiencia mía es que los americanos son 

más duros que los europeos. 

MARIANO: Pero más prácticos también.  

NELSON: Son…, son…, pero por eso te digo, son “by the book”, son “by the book”, entonces, me 

tocó el proceso ese, pero, más que eso, no sé si vale la pena hacerlo. Además, el tema es Mariano…, 

así que yo, mira, entrar en una discusión, yo no estoy muy…, no encuentro… 

MARIANO: Muy a favor. 

NELSON: Muy a favor, ¿me sigues?, no por no querer hacerlo, ¿me sigues Mariano?, no sé si vale la 

pena, la verdad de las cosas, para mí el año pasado fue un desgaste, además, a mi casi el indio me 

tira por la ventana po’ hueón, porque el tipo también tenía listo el tema con nosotros y, bueno, no 

se hizo, entonces hubo todo un desgaste. Por otro lado, si tú me dices mira, Nelson, ¿Qué salida le 



damos?,  Yo no quiero entrar, este es el costo que tengo hoy día, pero sí hubo un acuerdo el año 

pasado, no sé, se me ocurre lo siguiente, Mariano, a ver si a ti te parece. Nosotros el año pasado 

marcamos el precio que había en  , no es cierto, y el que estaba, estaba puesto en bodega, el 

que yo te marque, este el fox que nos da, este es el precio que nos cuesta a nosotros para acá puesto 

en Chile, que eso  fue  lo que me pidieron de afuera, porque esta cuestión que, más que vino de 

arriba, fue con forceps, dijeron mira muchachos, háganlo, o si no, se van a la mierda, así hablando 

un poco claro y grosero.  Al menos así lo tomé yo, aquí no hay nada más que hacer hueón, no voy a 

seguir en otra posición. Y, si tú me dices, mira, de aquí para adelante te aplico el precio que estaba 

en pesos, si a ti te parece esa salida bingo, digamos. ¿Me sigues? ¿Si te parece? 

MARIANO: No sé si te sigo, tú dices hacer el ajuste ahora… 

NELSON: No, lo que yo te digo, es que nosotros para el año 2011, 2012, sí, yo lo que no hice, que 

debería hacer hecho, a ustedes digamos, es haber   ¿cierto? 

, ¿por qué no lo hicimos?, esta cuestión   

 y no vamos a estar con liquidaciones mensuales, ¿sí?, y no  lo hicimos, y, al 

final,  . Entonces ahí quedó esa diferencia que nosotros  la  fuimos 

marcando, y ese fue el acuerdo que hicimos, más que el acuerdo,  la  instrucción que tuvimos de 

arriba, que vino como una salida entre Horst, y no sé si fue entre el señor Crouton y el doctor Gati, 

o fue entre Horst y Alan, esa parte nunca la supe. Y tú me dices, Nelson mira, aquí para el año 2012, 

yo te vendo el precio que estaba  

MARIANO: Bueno, es que, es que, yo lo tengo ya en ese precio. 

NELSON: No po’, si tú…, a ver si entiendo bien, tu corrígeme. Nosotros marcamos   

creo que fue  no tengo acá los números al frente, porque estoy acá en el sur 

MARIANO: No, no importa

NELSON:    

MARIANO: Algo así creo que era,  

NELSON: O eso, listo. Entonces, ya ok, muchachos, ustedes le van a comprar a Kabi a este precio, 

que era el precio, no es cierto, que nos salía de puesto en Chile, ¿sí?, traído desde  y 

eso quedó marcado. Muy bien, ustedes, ya, no hacen el contrato con , y cómprenle a Kabi para 

las clínicas de ustedes y bla, bla, bla, bla. Eso fue lo que hicimos, pero ahora lo que..., la lectura que 

tú me dices, es que no te voy a vender  sino que te voy a vender a  al final del 

día, porque te estoy tomando una tasa de cambio diferente a la que hicimos como assumption. 

MARIANO: Mjum (afirmación). 

NELSON:  ¿Cierto?  Entonces, me  estás  cobrando más  caro  el  año  2012,  ,  de  lo  que 

acordamos, porque yo ese año pude haber seguido con  . Ojo, que no voy a seguir con ni 

tampoco voy a seguir con ese tema de  Mariano, olvídalo. 

MARIANO: Mjum (afirmación). 

NELSON: Entonces esa es una alternativa que para el año 2002…, para el año 2013,  le cobres el 

precio al peso que tenía que ir   





NELSON: Mira, acá, este asunto lo va a decir Horst, este asunto como tú lo hiciste, no fue así no más, 

si, ¿te fijas?, no fue así, entonces, es lo único que yo diría, pero no me quiero gastar, Mariano, en 

ese tema, yo personalmente. 

MARIANO: Bueno, ya, yo lo vuelvo… 

NELSON: Es para que tú sepas, yo…, sigue el conducto que tu estimes, o sea, tu, por favor, como tú 

lo estimes conveniente, lo único que quiero es que, si él va con Horst, y le dices, puta, no tengo idea, 

si, es así, no tiene la menor idea.  

MARIANO: correcto, ok, ningún problema, quedamos en eso. 

NELSON: perfecto Mariano, listo señor, que estés muy bien, chao, chao.  

MARIANO: gracias. 

FIN CONVERSACIÓN TELÉFONICA 




