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10° B2B Summit:

L a transformacion digital
redefine las ventas industriales

El encuentro reunio a representantes de la industria y la produccion para analizar
como la tecnologia esta transformando las ventas B2B, sin reemplazar el valor
de las relaciones humanas y la generacion de confianza. por Horacio Acufia

tivos de empresas productivas e industriales del pais, se

realizd el 22 de octubre en el hotel NH Collection Plaza
Santiago, la 102 edicién de B2B Summit -Co-creando valor
industrial, organizado por IMI B2B- Instituto de Marketing In-
dustrial. El evento reunié a proveedores y representantes de
distintos sectores industriales para debatir sobre la comercia-
lizacién B2B (Business-to-Business), las nuevas condiciones
del mercadoy las estrategias que estan marcando la relacién
entre oferta y demanda en el entorno empresarial actual.
El encuentro contd con charlas magistrales, paneles de
conversacion y espacios interactivos. Abrid las exposicio-
nes Brian Rutherford, Ph.D., profesor de marketing y ventas
profesionales del Coles College of Business de la Kennesaw
State University (Estados Unidos).
Rutherford analizé cémo la tecnologia ha transformado el
proceso de ventas B2B en los ultimos anos. Destaco que, si

C on la participacion de expertos internacionales y ejecu-
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bien herramientas como LinkedIn, Teams y la inteligencia
artificial han cambiado la forma en que los vendedores se
acercan a los clientes, la relacion humana sigue siendo fun-
damental para cerrar ventas y generar confianza.

En ese sentido, explicé que el proceso de venta ya no es lineal,
sino que se divide en cuatro etapas clave: interaccion libre,
interaccion inicial, exploracion y participacion, y finalmente
alineacién y expansion de la relacion. Senalé que, hoy mas
que nunca, los clientes llegan a la primera reunién con un
conocimiento profundo de la empresa y sus competidores,
gracias a la informacién disponible en linea.

SEGMENTACION Y GESTION COMERCIAL

Otra exposicion estuvo a cargo de Roberto Mora, socio direc-
tor de IMI B2B, quien presentd los resultados de un estudio
sobre segmentacion y gestién comercial en empresas indus-
triales latinoamericanas. Explico que la segmentacion es una



de las dreas mas débiles dentro de las
companias industriales, en parte por la
escasa formacion vy literatura practica
disponible sobre el tema.

Advirtié que, aunque la mayoria de las
empresas declara realizar procesos de
segmentacion, muchas confunden la
simple clasificacion de clientes con una
segmentacion estratégica real, lo que
limita su capacidad de generar valor y
fortalecer relaciones comerciales de
largo plazo.

Asimismo, subrayo la brecha en capaci-
dades analiticas: “Si no tenemos capa-
cidad de analisis estadistico en las or-
ganizaciones desde el area comercial,
es muy dificil abandonar los procesos
decisionales tradicionales”, sostuvo,
enfatizando que “el futuro es estadisti-
co; por lo tanto, la competencia analiti-
ca en los equipos es determinante”.
También cit6 evidencia sobre el impacto
econdmico del marketing y la segmen-
tacion, sefialando que “por cada délar in-
vertido en marketing hay un retorno pro-
medio de diez; pero si ese mismo dolar se
invierte directamente en mejorar la capa-
cidad de segmentacion de mercados, el
retorno puede llegar a veinticuatro”.

VALOR, CONFIANZA Y COLABORACION
Durante la jornada se desarrollaron dos
paneles de conversacion, uno de los
cuales abordé el tema “Factores que
facilitan la transicion entre proveedor
incumbente y nuevo proveedor B2B".
En este espacio participaron cuatro
ejecutivos del ambito industrial y pro-
ductivo -representantes de Collahua-
si, Masisa, Finning y Melén-, quienes
compartieron su experiencia sobre los
criterios que hoy determinan el cambio
0 permanencia de un proveedor, en un
contexto donde la eficiencia y la soste-
nibilidad son prioridades crecientes.
Los panelistas coincidieron en que as-
pectos como la confiabilidad operativa,
la flexibilidad, el desempeno y la capa-
cidad de respuesta resultan decisivos
para sostener relaciones de largo plazo.
También subrayaron la importancia de
construir vinculos de colaboracion tem-
prana, mediante procesos de evalua-
cién conjunta, pruebas piloto y genera-
cién de valor mas alla del precio.

i+ Roberto Mora,
socio director de IM| B2B.

Entre las conclusiones, se destacd que
las empresas proveedoras deben avanzar
hacia estrategias centradas en la diferen-
ciacion por valor, la innovacién y la con-
flanza mutua, incorporando criterios de
sostenibilidad y desempeno integral.

PLATAFORMA DE CONEXION

Durante la jornada, Mario Urech, socio
fundador de IM| B2B, declar6 a NME
que uno de los principales objetivos del
10° B2B Summit fue transmitir cono-
cimiento de clase mundial sobre con-
ceptos avanzados de gestién comercial
B2B. “Siempre contamos con exposi-
tores de muy alto prestigio, de univer-
sidades de referencia internacional.
Porque hay muchos profesores de ma-
nagement y gestion, pero aquellos que
se dedican 100% a ensenar conceptos
aplicados en gestion comercial indus-
trial son muy pocos”, aseguro.

En esa linea, agregd que otro eje del
encuentro ha sido conectar estas ideas
con la industria compradora: “Por eso,
tenemos representantes de gestion de
supply, de logistica y de compras de
empresas lideres, que validan estos
conceptos y después comentan qué re-
quieren de los proveedores para que su
operacion funcione”.

Asi, el 10° B2B Summit se consolidd
como un espacio clave para compren-
der hacia dénde evoluciona el mercado
industrial chileno y cémo los proveedo-
res pueden anticiparse a los nuevos de-
safios del entorno productivo.

Foto: Ivan Rodriguez

i Mario Urech,
socio fundador de IMI B2B.
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“Para profundizar las
relaciones comerciales
proveedor-cliente se
requieren herramientas
digitales, pero estas
pueden ser ejecutadas a
su maximo potencial si
existe una competencia
estadistica y analisis de
datos”, sostiene Roberto
Mora, socio director de
IMI B2B.
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