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REVOLUCIÓN DE LA 
DIGITALIZACIÓN Y TECNOLOGÍA

B2B SUMMIT 2024:

Cómo la digitalización del proceso comercial converge con el mayor deseo de 
customización o personalización que requieren las empresas, fue la temática central 
del evento técnico. Por Macarena Barriga
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La digitalización junto con la tecnología ayuda a hacer 
más eficientes y efectivos los procesos comerciales de 
sectores como la minería ¿Cómo podemos optimizar estos 
procesos?, ¿cuáles son las nuevas tendencias? Estas fueron 
algunas de las interrogantes que analizaron expertos 
nacionales e internacionales en B2B Summit 2024, que se 
realizó el 23 de octubre en Santiago.
El encuentro fue organizado por IMI B2B, Instituto de 
Marketing Industrial y congregó a casi 100 personas en 

su octava versión, que permitió a empresas y ejecutivos 
exponer sobre las principales tecnologías e innovaciones 
que desarrollan e intercambiar conocimientos técnicos 
respecto al enfoque comercial del área de abastecimiento 
y de ventas.
En entrevista con Revista Nueva Minería y Energía, Roberto 
Mora, socio director de IMI B2B y research Manager del 
Center for Business and Industrial Marketing, Georgia State 
University (Estados Unidos), comenta que es un evento 

continúa en página 32
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KSB Chile conmemora 30 años
de exitosa trayectoria
KSB Chile celebró sus 30 años de aniversario con una emocionante 
velada, constatando que su esfuerzo, asertividad y permanente innovación 
tecnológica, lo han llevado a consagrarse como una de las principales 
empresas en el mercado de bombas y válvulas. 

Son muchas las razo-
nes que tuvo KSB Chile 
para brindar, durante la 
reciente conmemora-
ción de sus 30 años de 
aniversario. Lo cierto es 

-
bricante alemán experto 
en bombas, válvulas y 

en 1994 “con bastante 
-

neral de KSB Chile.

-

-
dándonos a nuestra actual casa corporativa, en Las Esteras 
Sur, Quilicura”.

constante, con retornos equilibrados, aumentando cada vez 
más nuestra participación hasta consolidarnos entre las em-
presas top del mercado”, recalca Baumann.

requerimientos particulares de los clientes, ha sido otra estra-

en un tremendo rédito. Hemos visto cómo los clientes han 
recibido estas propuestas de valor, consistentes en una con-

-

nos han retribuido con creces y ha sido todo un éxito”.

-

propuestas de valor para los clientes”, describe Baumann.

hace cinco años atrás, al estrenar el nuevo concepto KSB Su-
premeServ. “Se trata de una nueva propuesta de valor para 
el cliente que ya cuenta con una base instalada, permitiendo 

nos ha ido muy bien”, indica Baumann.

EN EL OJO DEL GRUPO

-

-
-

demanda por nuestros productos”, comenta Baumann. “De 

¿Cómo visualiza KSB Chile el 2025?, “vemos que será un 

-
mos a mantener este crecimiento en 2025”.

-

aniversario de los 30 años de KSB Chile y dedicó un emotivo 
discurso a todo el equipo chileno.
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1: Roberto Mora, 
 Deva Rangarajan, 
 y Mario Urech

2: Eugenio Audisio, 
 Luis Toledo y Manuel Silva

3: Cristian Gajardo,  
 Leonel Gatica, Nelly Riveros 
 y Claudio Herrera

4: Marcelo Lorca,  
 Pablo Carrasco  
 y Atilio Muñoz

5: Justo Verdejo,  
 Isabel Mariquez,  
 Katia Wendrownik 
 y Luciana Meira

6: Cristian Lobos,  
 Carolina Toro, 
 William Campos 
 y Rubén Díaz

7: Variadas charlas técnicas se  
 presentaron en el evento

8: Participantes en el B2B  
 Summit 2024.

Fotos: Iván Rodríguez

B2B SUMMIT 2024 PUSO EN EL 
DEBATE LOS AVANCES EN DIGITALIZACIÓN
Con gran éxito se celebró el evento B2B Summit 2024, organizado por IMI B2B, Instituto de Marketing Industrial, 
y que colocó en el centro de la discusión temáticas de comercialización, marketing, gestión comercial y venta, 
transversales a la industria minera. La instancia fue una buena oportunidad para que proveedores y clientes 
pudieran intercambiar conocimientos técnicos.
El evento se ha transformado en un referente en la relación proveedor-cliente. El tema central de este año abordó cómo la 
digitalización del proceso comercial converge con el deseo de customización que requieren las empresas.
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